UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

Proceso de ventas y su impacto en la rentabilidad de las asociaciones de productores de
calzado del canton Cevallos provincia de Tungurahua, periodo 2022

Trabajo de titulacion para optar al titulo de licenciado en Contabilidad y Auditoria

Autor:
Aguilar Guerrero, Jonathan Ismael

Tutor:
Dr. Villa Villa, Vicente Marlon

Riobamba, Ecuador. 2025



DECLARATORIA DE AUTORIA

Yo, Jonathan Ismael Aguilar Guerrero, con cédula de ciudadania 1804364337, autor (a) (s)
del trabajo de investigacion titulado: Proceso de ventas y su impacto en la rentabilidad de
las asociaciones de productores de calzado del canton Cevallos provincia de Tungurahua,
periodo 2022, certifico que la produccion, ideas, opiniones, criterios, contenidos y
conclusiones expuestas son de mi exclusiva responsabilidad.

Asimismo, cedo a la Universidad Nacional de Chimborazo, en forma no exclusiva, los
derechos para su uso, comunicacion publica, distribucidn, divulgacion y/o reproduccion total
o parcial, por medio fisico o digital; en esta cesion se entiende que el cesionario no podra
obtener beneficios econdémicos. La posible reclamacion de terceros respecto de los derechos
de autor (a) de la obra referida, serd de mi entera responsabilidad; librando a la Universidad
Nacional de Chimborazo de posibles obligaciones.

En Riobamba, a la fecha de su presentacion.

Jonathan Ismael Aguilar Guerrero

C.I: 1804364337



DICTAMEN FAVORABLE DEL PROFESOR TUTOR

Quien suscribe, Dr. Vicente Marlon Villa Villa, catedratico adscrito a la Facultad de
Ciencias Politicas y Administrativas, por medio del presente documento certifico haber
ascsorado y revisado cl desarrollo del trabajo de investigacién titulado: PROCESO DE
VENTAS Y SU IMPACTO EN LA RENTABILIDAD DE LAS ASOCIACIONES DE
PRODUCTORES DE CALZADO DEL CANTON CEVALLOS PROVINCIA DE
TUNGURAHUA, PERIODO 2022, bajo la autoria de Jonathan Ismael Aguilar
Guerrero; por lo que se autoriza ejecutar los tramites legales para su sustentacion.

Es todo cuanto informar en honor a la verdad; en Riobamba, a los 29 dias del mes de
noviembre de 2024




CERTIFICADO DE LOS MIEMBROS DEL TRIBUNAL

Quienes suscribimos, catedraticos designados Miembros del Tribunal de Grado para la
evaluacién del trabajo de investigacion: Proceso de ventas y su impacto en la rentabilidad
de las asociaciones de productores de calzado del cantén Cevallos provincia de
Tungurahua, periodo 2022, presentado por Jonathan Ismael Aguilar Guerrero, con cédula
de identidad nimero 1804364337, bajo la tutoria de Dr. Vicente Marlon Villa Villa;
certificamos que recomendamos la APROBACION de este con fines de titulacion.
Previamente se ha evaluado el trabajo de investigacién y escuchada la sustentacion por
parte de su autor; no teniendo mas nada que observar.

De conformidad a la normativa aplicable firmamos, en Riobamba 31 de enero de 2025

Ivan Arias. Msc

PRESIDENTE DEL TRIBUNAL DE GRADO

Lorena Lopez. Msc
MIEMBRO DEL TRIBUNAL DE GRADO ﬁ%ﬁ* )

Norma Jiménez. Msc 7

MIEMBRO DEL TRIBUNAL DE GRADO For cee Tt K




for /;.4,r1,;-((,n;' f
Direccion = —
adémic J SGC
Academica
VICERRECTORADQ ACADEMICO S GESTION O LA CALIGAD
UNACH-RGF-01-04-08.17
VERSION 01: 06-09-202]

CERTIFICACION

Que, JONATHAN ISMAEL AGUILAR GUERRERO con CC: 1804364337, estudiante de la Carrera
de CONTABILIDAD Y AUDITORIA, Facultad de CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS; ha
frabajado bajo mi tutoria el frabajo de investigacion titulado " PROCESO DE VENTAS Y SU
IMPACTO EN LA RENTABILIDAD DE LAS ASOCIACIONES DE PRODUCTORES DE CALZADO DEL
CANTON CEVALLOS PROVINCIA DE TUNGURAHUA, PERIODO 2022", cumple con el 9%, de
acuerdo al reporte del sistema Anti plagio COMPILATIO, porcentaje aceptado de acuerdo

ala reglamentacion institucional, por consiguiente autorizo continuar con el proceso.

/)ii’/\‘) .,/"/.V |
/7 o
/

Dr. Vicente Marlon Villa Villa
TUTOR

Riobamba, 27 de enero de 2025

Campus Norte /. Aot W Suere Kttt v a Gua



DEDICATORIA

A Dios, por iluminar mi camino y darme la fortaleza necesaria para
llegar hasta aqui.

A mi madre, por su amor incondicional y su apoyo constante en cada
paso de este viaje. Su sacrificio y dedicacion han sido mi mayor
motivacion.

A mi abuelito, por su sabiduria y ejemplo, que siempre me han guiado
en los momentos dificiles.

A mi hermano, por ser mi compafiero y mi apoyo incondicional. Gracias
por creer en mi y estar a mi lado.

Y a mis docentes de la universidad, por compartir su conocimiento y
por su invaluable orientacioén. Su pasion por la ensefianza ha dejado una
huella profunda en mi vida.

Este camino ha sido un reto, pero gracias a ustedes, hoy puedo celebrar
su culminacion.

JONATHAN AGUILAR



AGRADECIMIENTO

Quiero expresar mi mas sincero agradecimiento a Dios, por ser mi guia
y fortaleza en cada paso de este camino.

A la Universidad Nacional de Chimborazo, por brindarme la
oportunidad de formarme y crecer como estudiante y persona. A todos
mis docentes, en especial a mi tutor, por su dedicacion, apoyo y por
compartir su conocimiento, que ha sido fundamental en mi desarrollo
académico.

A mis compafieros de clase, por los momentos compartidos que han
hecho de esta experiencia algo inolvidable.

Y, por supuesto, a mi madre, cuyo amor y sacrificio han sido la base de
todo lo que soy. Todo esto es y siempre fue por ti negrita, gracias por
todo lo que hiciste. A mi abuelito, por su sabiduria y apoyo
incondicional. A mi hermano, por su aliento constante y por estar
siempre a mi lado.

Este logro es un reflejo de todo el esfuerzo y amor que he recibido de
ustedes.

Con carino. Jonathan



INDICE GENERAL

DECLARATORIA DE AUTORIA

DICTAMEN FAVORABLE DEL PROFESOR TUTOR
CERTIFICADO DE LOS MIEMBROS DEL TRIBUNAL
CERTIFICADO ANTIPLAGIO

DEDICATORIA
AGRADECIMIENTO
INDICE GENERAL
[NDICE DE TABLAS
INDICE DE FIGURAS
RESUMEN
ABSTRACT
CAPITULO I. INTRODUCCION ....c.ouvurirririireiniieenesisessesesessesssssesssessesssesssssessnncs 15
1.1 Planteamiento del problema...........cceeeeiiiiiiiiiieeiieeiieee e 16
1.1.1  Formulacion del problema .............ccceeveeiiiiiiiiiiiiiiieee e 18
| 0 o) 1<1 5 7 U UPRR 18
1.2.1  ODbJetivo eNETal ........uvviiiiiieiiiieiiiiiieeee e e e ee e e e e e e e eeaaaeeeeas 18
1.2.2  ODbjJetivOs €SPECTIICOS ..vvvrriireeeiiiiiiiiiiiieeeeeeeeiittee e e e e e e eeatrareeeeeeeeeeeneesseeeeas 18
CAPITULO II. MARCO TEORICO ......ccuuiiriririniiecinsieinesinsiessesese s sess oo 19
2.1 EStado del Qrte........eoiiiiiiiiiiiiiiie e 19
2.2 ElProceso d€ VENTAS .....ccceeiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeiiiieeeeeeeeeeeetrareeeaeeeeeesnnsnnneaaaeeeaennnnnnns 22
2.2.1  ConceptualiZaCiOn ............eeeeeeieiiiiiiiiiieeeeeeeecciiieee e e e e e e e eerarereeeeeeeesaeanaeeeeas 22
2.2.2  Estrategias efectivas de VENTAS ........ccueeieiiiiiiiieiniiiiiee et 22
2.2.3  Etapas del proceso de VENtas.........cc.uvveeeeeeeeiiiiiiiiiieeeeeeeeeiirireeeeeeeeeeeenaeeeeas 23
2.2.4 Importancia del proceso de VENtas...........ccoeeveurriiiiieeeeeeeiiiiiiiieeee e e e e 26
2.2.5 Estrategias de ventas aplicadas en pequefias y medianas empresas (PYMEs) 26
2.2.6  Técnicas de ventas efectivas en la industria del calzado ............cccccveeernnnee. 27
2.2.7  Rol del personal de ventas en la optimizacion de procesos .........cccceeevuveeenne 27
2.3 Larentabilidad .......ccoouiiiiiiiiiiii e 28
2.3.1  ConceptualiZacion .........c..eeeeeeiuiiiieiiiiiiiee e e eeieee e eee e et e e e e e e 28



2.3.2  Tipos de rentabilidad ..........ccooeviiiiiiiiiiiiiiiiee e 29

2.3.3  Principales indicadores de rentabilidad .............cccceeeeeiiiiiiiiiniiiieeeieeee, 29
2.3.4  Calculo de la rentabilidad en industrias del calzado.............ccoeoveeiniieinieennnne. 30
2.3.5 Factores que afectan la rentabilidad en las asociaciones de calzado............... 31
2.3.6  Caracteristicas de las asociaciones de calzado en Ecuador.............c.cceeueennee 32
2.4 Modelo de negocio de las asociaciones de calzado............cccceeeeeeeiiiiiiiiieeeeeens 32
2.5 La colaboracion entre las asociaciones de calzado ...........coooceeeiiiiiiiieinniiicennnne. 33
2.6 Impacto de las estrategias de ventas en la rentabilidad ...............coceeiiiiiiinnnnnnnnii, 34

2.7 Relacion entre la eficacia del proceso de ventas y los resultados financieros a largo

plazo34

2.8 Latecnologia en el proceso de VENLaS ...........uuveiieiereeiiiiiiiiiieeeeeeeesiiineeeeeeeeesnneens 35

2.9 Desafios y oportunidades en el proceso de ventas..........ccccceeeeeeeeiecnininireeeeeeennennns 36

2.10  Relacién entre proceso de ventas y la rentabilidad ..........c.cooeeeiiiiiiiiinnnennnnii, 37

2.11  Legislacion aplicable al sector calzado en Ecuador ...........ccoovveviiiiiiniiieiennnnnn, 37
2.11.1 Constitucion de la Republica del Ecuador.............ooovveeiiiiiiiiiiiiieeeeeie, 38
2.11.2 Legislacion tribULaria ..........ccceeeieiiuiiiiiieeeeeeeeciiiieee e e e e e eeirveee e e e e e e e e eeenaeeeeas 38

2.11.3 Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 080 (1R): “Etiquetado de

CAIZAAO™ ettt e et e e e et e e e enbeee s 39
2.12  Normativas de las asociaciones de productores en Ecuador.............cccccceeeennnns 40
CAPITULO II. METODOLOGIA .....ocvuiiiiiiiiinicecicecticese e 42
3.1 Tip0 de INVESHIZACION ....eeiiiiiiiiieeiiiiiieeeiieee et ee et e et e e et e e et eee e e eaeaaeeeas 42
3.2 Enfoque de 1a iINVeStIZACION .....cceiiuuiiiiiiiiiieeeiiiee e 42
3.3 DiseNo de 12 INVESTIZACION ......eeeeriuviiieeiiiiiieeeiiieee e et e e et e e et ee e e eebeeeeeeeaaeeeas 42
3.4 Nivel de 1a INVEStIZACION. ....eviiiiiiiiiiieiiiiee e e 42
3.5 Meétodos y técnicas de recoleccion de datos ..........eeevueeeriiiiniieiinieiiniieeieeeen 42
3.5.1  MeEtodo dedUCHIVO ....eiiiuiiiiiiiie it 42
3.5.2  Técnicas de INVEStIZACION .......eeieeriuviireeeiiiieeeeiiieeeeeiiee e e et e e e eiireeeeesereeeeas 43

3.5.3 Instrumento de recopilacion de datos .........cceeeveeeieiiiiiiiiiiiiiie e 43



3.6 PODIACION A€ ESTUAIO .. ceeenee e et e e e eaeeeeeeaans 43

3.7 Meétodos de andlisis y procesamiento de datos .........ccceeeeeeiiieeeriiiieeeniiieeeeeiieennnn 43
CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION ........ocooomiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenns 45
4.1 Resultados frecuencia con la que se realiza las acciones de venta ......................... 45
4.2 Resultados de la percepcion del impacto de las acciones implementadas .............. 47
4.2.1 Resultados del calculo de rentabilidad de las asociaciones ............c.cccceeennnee. 50
4.2.2  Correlacion entre el ROE y el ROA ......cooiiiiiiiiiieeeeeeeeeee e 54
CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .........cccooovvvvivieieieeeennnn 56
5.1 CONCIUSIONES .....eeeiiiiiiee ettt et e et e e et e e e aeeeeeeas 56
5.2 ReECOMENAACIONES .......eiiiiiiiiiiiee ettt ettt et e ettt e e et e e s ettt e e e e naeeeeeeas 57
BIBLIOGRAFTA ...t 58

ANEXOS ..ttt 62



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Principales paises exportadores de calzado en el afio 2022.........ccccceevvveeenieeennnn. 16
Tabla 2 Sondeos de MErCadO .........eeiiiiiiiiiiiiiieri e 45
Tabla 3 Disponibilidad de una lista de clientes .............ccceeeeriiiiieiiniiiiieeeeiiee e 45
Tabla 4 Seguimiento y posventa al Cliente...........ccveveeriiiiieeriiiiieeciiee e 46
Tabla 5 Causas de la insatisfaccion de 1os Clientes...........ccueeevviiiniiieniiieiiiiecieeeeeee 46
Tabla 6 Tiempo de medicion de la satisfaccion del cliente...........cccvvvveeeeeeeniiciiiiieeennnnn. 47
Tabla 7 Perfil del comprador potencial.............ccooveeeiiiiiiiiiiiiiiiiieee e 47
Tabla 8 Efectividad de las estrategias comerciales...........ccccveeeeeriiiiiiiiiieeeeeeniiiieeeeee e, 48
Tabla 9 Diferencias de los disefios del producto con el de la competencia ....................... 48
Tabla 10 Eficiencia de la aplicacion de estrategias comerciales ............eeeeeeeevcivviieeneeennn. 48
Tabla 11 Eficiencia en la rentabilidad con la aplicacion de estrategias comerciales.......... 49
Tabla 12 Comportamiento de 1as VENLAS ..........ceeeeeeieiciiiiiiiiieeeeeeciiieeee e eeeevvereeeeee e 49

Tabla 13 Coeficiente de correlacion entre el ROEy el ROA.........cccovvvviiiiiiiiiiiiieee, 55



INDICE DE GRAFICOS

Grifico 1 Ejemplo de un modelo de negocio en la industria del calzado ............ccc...........

Griafico 2 Evolucion de la utilidad neta de las asociaciones



RESUMEN

La industria del calzado enfrenta diversos desafios como la falta de estrategias de ventas
efectivas que permitan generar una eficiente distribucion en el mercado, lo que afecta la
rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo. La presente investigacion tuvo como objetivo
explicar el proceso de ventas y su impacto en la rentabilidad de las asociaciones de
productores de calzado del canton Cevallos, provincia de Tungurahua en el periodo 2022.
La técnica fue la recopilacion de informacion de los estados financieros correspondientes a
tres asociaciones, para posteriormente, calcular indicadores financieros de rentabilidad como
el ROA y el ROE, ademas, el instrumento de recoleccion de informacion fue una encuesta
disenada para conocer el proceso de ventas que llevan a cabo internamente los dirigentes de
cada institucion. Los resultados obtenidos determinan que Calzado Gusmar tiene una
rentabilidad alta en comparacién con Calzafince y Alisson, por lo que las estrategias en el
proceso de ventas de esa asociacion son mas eficientes. Por lo que se concluye que, a través
del analisis ejecutado a las tres asociaciones productoras de calzado, se debe realizar un
mejoramiento de las estrategias de venta que han implementado, lo cual implica
principalmente en la rentabilidad de las organizaciones.

Palabras claves: proceso de ventas, rentabilidad, sector calzado, estados financieros



Abstract

The footwear industry faces several challenges, such as the lack of effective sales
strategies to achieve efficient market distribution, which impacts profitability and long-
term sustainability. This research aimed to explain the sales process and its impact on the
profitability of footwear producers' associations in the Cevallos canton, Tungurahua
province, during 2022. The methodology was based on collecting information from the
financial statements of three associations, calculating financial indicators to measure
profitability. The applied instrument was designed to understand the internal sales
processes conducted by the leaders of each institution. The results determined that
Calzado Gusmar has higher profitability compared to Calzafince and Alisson, indicating
that its sales process strategies are more efficient. Therefore, it is concluded that, based
on the analysis of the three footwear-producing associations, improving the implemented

sales strategies is essential, as it significantly affects the organization’s profitability.

Keywords: sales process, profitability, footwear sector, financial statements
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

Las asociaciones de productores de calzado del canton Cevallos desempeiian un
papel fundamental en el impulso y desarrollo econdmico de la localidad. Este canton,
ubicado en la provincia de Tungurahua en Ecuador se ha destacado histéricamente por su
tradicion en la fabricacion de calzado de alta calidad. Las asociaciones conformadas por
grupos de productores locales trabajan en conjunto para fortalecer la cadena de produccion
y comercializacion de este producto dentro del sector, con la finalidad de promover el
crecimiento econdmico y la generacion de empleo en la zona a través de la produccion y
venta en los mercados locales y a nivel del pais.

La importancia de esta investigacion acerca del proceso de ventas y el impacto en la
rentabilidad de tres asociaciones productoras de calzado, radica en la contribucion que el
sector del calzado aporta a la economia del canton Cevallos. A respecto, el proceso de ventas
es un aspecto importante para cualquier organizacion, ya que determina su capacidad de
generar ingresos sostenibles y fortalecer su posicion en un mercado competitivo. Un proceso
de ventas bien estructurado permite identificar oportunidades de mejora, optimizar recursos
y adaptarse a la demanda actual, lo que, a largo plazo, contribuye significativamente al
crecimiento econdmico local y al desarrollo de las asociaciones involucradas en cuanto a la
optimizacién de la rentabilidad.

El alcance de la investigacion es bastante especifico y se centra en analizar el proceso
de ventas y la rentabilidad de las asociaciones productoras de calzado de Cevallos. Los
resultados de este estudio permitiran tomar decisiones mas informadas y mejorar su
desempefio en el mercado, tanto el local como el regional, con el fin de identificar
oportunidades de mejora en los procesos de venta y en consecuencia, optimizar la eficiencia
y productividad de este sector plasmado en la rentabilidad.

La metodologia de la investigacion tiene en un enfoque de campo y documental, a
partir de la recoleccion de informacion de los balances contables para evaluar la situacion
financiera de las asociaciones a través del cdlculo de indicadores como el margen de utilidad
neta, ROA y ROE. Ademas, se utiliza un disefio no experimental y transversal para observar
la interaccion de las variables. Adicionalmente, se aplico una encuesta por medio de un
instrumento a los directivos de las tres asociaciones de calzado en Cevallos, en el que se
encuentran algunos aspectos en torno al proceso de ventas que cada una realiza dentro de las
operaciones.

Esta investigacion estd estructurada en cinco capitulos que se desglosan
secuencialmente de la siguiente manera.

CAPITULO I Se plantea una introduccion, el planteamiento del problema de la
investigacion, la justificacion y los objetivos que se van a alcanzar con la misma.

CAPITULO II. Se describe la parte teorica, asi como los antecedentes en los que se
fundamenta la investigacion para brindar una validez cientifica.
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CAPITULO III. Se plasma la metodologia que se va a implementar para la
consecucion de los objetivos planteados anteriormente.

CAPITULO IV. Se describen los resultados alcanzados a través de la recopilacion y
presentacion de la informacion obtenida.

CAPITULO V. Se plantean las conclusiones a las que se ha llegado, asi como las
recomendaciones para la generacion de futuras investigaciones.

1.1 Planteamiento del problema

La produccién de calzado a nivel mundial es una industria de gran magnitud que
abastece la creciente demanda de calzado de las personas. Sin embargo, en 2021 la
fabricacion de calzado experiment6 un incremento de aproximadamente 2.000 millones de
pares debido a la paulatina normalidad por la vacunacion contra la COVID-19. Al cierre de
ese afio, se habian producido un total de 22.200 millones de pares; una cifra que, no obstante,
se encuentra aun lejos de las registradas antes de la crisis de la pandemia (Orus, 2023).
Aunque esta problemdtica mundial continud limitando la fabricacion en muchos paises
durante 2021, la produccion mundial de calzado aumentd un 8,6% con respecto a 2020,
superando los 22.200 millones de pares, frente a los 20.500 millones de 2020. Pese a aquello,
la produccidn de zapatos se ubico un 7,5% mas bajo del nivel previo a la pandemia que son
unos 2.000 millones de pares menos.

Tabla 1 Principales paises exportadores de calzado en el ario 2022

Ranking Pais Pares (En millones) Cuota mundial
1 China 9308 61,3%
2 Vietnam 1505 9,9%
3 Indonesia 535 3,5%
4 Turquia 378 2,5%
5 Alemania 378 2,5%
6 India 285 1,9%
7 Bélgica 242 1,6%
8 Italia 216 1,4%
9 Holanda 206 1,4%

10 Camboya 190 1,3%

Nota. Obtenido de World Footwear (2022).

En el afio 2022 se estim6 que las ventas a nivel mundial llegaron hasta los USD
366.22 mil millones.

La industria del calzado en Latinoamérica ha registrado cifras impresionantes en
términos de produccion y exportacion en los ultimos afios. Segin datos recientes de la
Cémara de la Industria del Calzado de México (CICEG), México es uno de los principales
productores de calzado en la region, con una produccion anual que supera los 250 millones
de pares de zapatos. Por su parte, Brasil se destaca como el mayor exportador de calzado en
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América Latina, con mas de 120 millones de pares enviados al extranjero cada afio, segun la
Asociacion Brasilena de la Industria del Calzado (Abicalgados). Ademas, Colombia ha
experimentado un crecimiento significativo en su industria del calzado, con un aumento del
8% en las exportaciones durante el ultimo afo, segin cifras del Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (DANE). Estos datos reflejan la s6lida posicion de la industria del
calzado en Latinoamérica y su contribucion al mercado global (Castro y Quichimbo, 2021).
En el afio 2022 se estimd que las ventas a nivel de América Latina ascendieron hasta los
USD 27.3 mil millones

La actividad manufacturera del calzado en Ecuador no ha sido la excepcién en la
generacion de empleo tanto formal como informal, con una contribucion al Producto Interno
Bruto (PIB) que ha promediado un 14% en los Ultimos afios. Seglin el Informe del Sector
Industrias Manufactureras, esta industria represent6 el 11,80% del PIB en el afo 2022.
Durante el periodo comprendido entre enero y diciembre de 2021, las ventas del sector
alcanzaron la suma de USD 25.871 millones, mostrando un incremento con respecto a los
niveles registrados antes del inicio de la pandemia (Superintendencia de Bancos, 2022).

De acuerdo con una investigacion realizada por la Corporacion de Promocion de
Exportaciones e Inversiones (COERPEI) a 25 empresas, se encontrd que el 44% de ellas
estan ubicadas en Tungurahua, el 28% en Pichincha, el 20% en Azuay y el 8% en Guayas.
En cuanto a su estructura legal, el 44% son empresas artesanales, el 32% se han constituido
como Sociedad Anonima y Compafia Limitada, el 12% son personas naturales y el 8%
restante se divide equitativamente entre microempresas y sociedades civiles comerciales.
Ademas, estas empresas tienen una larga tradicion en el sector, ya que mas del 70% de ellas
tienen mas de 10 afios de experiencia en la fabricacion de calzado.

El canton Cevallos destaca por su desarrollo en la fabricacion y comercializacion de
calzado, siendo esta la principal actividad econémica que genera empleo e ingresos en la
localidad con una produccion que bordea los cinco millones de pares de zapatos anuales. Se
encuentran 60 fabricas de calzado, distribuidas tanto en el centro urbano como en areas
rurales como Vinces, Agua Santa, La Florida, Santa Rosa, San Pedro, Bellavista, La Unioén
y El Mirador (Turismo, 2023). De acuerdo con la DATA SEPS, para el afio 2019 las ventas
de las asociaciones representaron un indicador de rentabilidad sobre las ventas del 10,4%,
para el 2020 un 53,8%, para el 2021 el porcentaje descendio al 8,0%, asi mismo se evidencia
que durante el periodo comprendido 2021 los ingresos y egresos representaron el 0,02%
motivo por el cual no se presento6 utilidad.

La importancia de las ventas en una empresa se destaca porque generan ingresos
mediante actividades comerciales. Un proceso eficiente puede maximizar ingresos al
aprovechar oportunidades de mercado y controlar costos asociados con clientes y
operaciones. Ademas, un disefio adecuado reduce costos de adquisicion al enfocarse en
clientes potenciales rentables y optimizar recursos y logistica.
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De esta manera, la problematica de esta investigacion radica en la revision del
proceso de ventas posterior a la pandemia que realizan las asociaciones de calzado ubicadas
en el canton Cevallos y como esto ha impactado en la rentabilidad financiera, brindando un
instrumento importante de toma de decisiones para estos organismos, debido a su gran
importancia dentro de la actividad econdmica local, es necesario comprender la dindmica
propuesta para una eficiente toma de decisiones por parte de los directivos de las
asociaciones.

1.1.1 Formulacion del problema

Partiendo del planteamiento del problema se genero la siguiente interrogante: ;Como
incide el proceso de ventas en la rentabilidad de las asociaciones de productores de calzado
del canton Cevallos provincia de Tungurahua, periodo 20227

1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo general

e Explicar el proceso de ventas y su impacto en la rentabilidad de las asociaciones de
productores de calzado del canton Cevallos provincia de Tungurahua, periodo 2022.

1.2.2 Objetivos especificos

e Diagnosticar el proceso de ventas de las asociaciones de productores de calzado del
canton Cevallos provincia de Tungurahua, periodo 2022.

e C(Calcular la rentabilidad de las asociaciones de productores de calzado del cantéon
Cevallos provincia de Tungurahua, periodo 2022.

e Comprobar el impacto del proceso de ventas en la rentabilidad de las asociaciones

de productores de calzado del canton Cevallos provincia de Tungurahua, periodo
2022.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1 Estado del arte

Para la ejecucion de esta investigacion se tom6 como referencia las siguientes
investigaciones, las cuales han sido seleccionadas debido a la relevancia y aporte al
desarrollo de los objetivos planteados, en donde se destaca un marco comparativo que
respalda la comprension del tema y el enfoque metodoldgico dentro del contexto de estudio.

Antecedentes nacionales:

Segin lo planteado por Frias (2019), en su trabajo investigativo denominado
“Planeacion Estratégica de Mercado para el incremento de las ventas del Almacén de
Electrodomésticos de la Cooperativa de Ahorro y Crédito “La Merced” Ltda.”, establece
como objetivo indagar que estrategias de marketing permitiran potencializar el volumen de
las ventas para la empresa. Resultado de esto, se determina que no existe una debida
estrategia de publicidad, para promociones informacion acerca de las distintas lineas de
electrodomésticos existentes dentro del almacén y de esta manera poder dar mejor servicio
a los clientes tanto de la cooperativa como de los consumidores externos, concluyendo que
el almacén tiene un bajo nivel de ventas al no aplicar estrategias que ayuden a la empresa a
su desarrollo y de esta manera llegar a brindar un servicio de calidad tanto a los clientes
internos como los externos.

En el trabajo investigativo de Poaquiza (2019), denominado “El proceso de ventas y
su incidencia en la atencion al cliente de la Empresa AUTOMOTORES HYUNDAI” se
planted6 como objetivo analizar estrategias de servicio para incrementar la calidad de
atencion al cliente. Al final de la investigacion el autor formula como conclusion que al
aplicar las encuestas a los clientes se determind que, una gran parte de los usuarios de la
empresa Hyundai se fija mas en la marca del vehiculo al momento de la compra, mientras
que en una minoria de usuarios, poco o nada influye en ellos la marca del vehiculo para
satisfacer su necesidad.

De acuerdo con Sanchez y Lazo (2019), en el trabajo de investigacion titulado
“Determinantes de la rentabilidad empresarial en el Ecuador: Un andlisis de corte
transversal”, con el objetivo de identificar las variables potencialmente responsables de
generar rentabilidad en las firmas ecuatorianas. Como resultado, se determind que las
empresas de tamafio micro tienen mayores posibilidades de mejorar su rendimiento
financiero cuando cuentan con recursos como personal capacitado, activos fijos, generacion
de ingresos y acceso al financiamiento tanto en instituciones publicas como privadas. Por
otro lado, para mejorar el desempefio econdmico de las empresas consideradas medianas o
grandes, ademas de los recursos mencionados, es necesario disponer de inventarios de
materias primas y productos terminados. Sin embargo, la variable que representa la
tecnologia no parece contribuir significativamente al aumento de la probabilidad de
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rentabilidad de una empresa, ya que las firmas tienden a realizar escasas inversiones en este
ambito.

Segun lo expresado por Chico, Ruiz y Caicedo (2021), en su trabajo investigativo
titulado “Covid-19: efectos en la rentabilidad financiera de las grandes empresas del sector
comercial del Ecuador”, con el objetivo de medir el grado de afectacion de la pandemia en
la rentabilidad financiera de las empresas del sector comercial del Ecuador. El resultado
muestra que rentabilidad financiera empresarial afectd significativamente debido a la
irrupcion de la pandemia, que resultd en pérdidas en las ventas, un crecimiento empresarial
limitado y el cierre de empresas. Esta situacion puso en riesgo los recursos propios y las
inversiones de las empresas, generando un impacto negativo en su capacidad para generar
beneficios y mantener su estabilidad financiera, los mismos indicaron una considerable
volatilidad en los ratios financieros de rentabilidad, evidenciando un declive en indicadores
clave como la rentabilidad del patrimonio, la rentabilidad del activo y la rentabilidad sobre
las ventas, concluyendo que la participacion del sector comercial en la economia nacional
tiene un impacto del 9,55% en el Producto Interno Bruto.

De acuerdo con la investigacion realizada por Arteaga y Molina (2022), denominada
“Gestion de ventas y su impacto en la rentabilidad del concesionario Metrocar”, con el
objetivo de analizar la gestion de venta y su impacto en la rentabilidad, se concluye que la
empresa elabora sus estrategias de ventas mediante analisis comparativos de desempefio,
fijando metas realistas que coinciden con las proyecciones previstas, y su nivel de
competitividad se considera satisfactorio. Ademas, tanto la rentabilidad economica como la
financiera indican que los activos generan retornos sobre la inversion y se obtienen ganancias
para los propietarios. Sin embargo, se identificd una ineficiencia en la capacidad de convertir
ventas en ganancias en Metrocar, a pesar de lograr un aumento en las ventas conforme a los
objetivos establecidos, los costos operativos excesivos impactaron negativamente en la
rentabilidad neta, resultando en una declaracion del 0% de rentabilidad.

Antecedentes internacionales:

De acuerdo con Avila (2020), en la investigacion titulada “Plan de gestion de ventas
v su incidencia en la rentabilidad de la comercializadora Raices Unidas, Trujillo 2019, se
establece por objetivo examinar como la aplicacion del plan comercial disefiado e
implementado por la empresa a fines de 2018 afect6 la rentabilidad en 2019. Para llevar a
cabo este analisis, se emplearon entrevistas y el andlisis de los estados financieros de la
empresa como herramientas, concluyendo que la implementacion de un plan de gestion de
ventas mejora la rentabilidad de la empresa comercializadora.

Haciendo referencia a Antunez y Torres (2020), en el trabajo denominado “El control
de inventarios y su impacto en la rentabilidad de la empresa Distribuidora Quiro S.A.C.,
Puente Piedra, 2019, tiene por objetivo determinar el impacto del control de inventarios en
la rentabilidad de la empresa. Los resultados muestran que la rotacion de inventarios es
crucial ya que ayuda a reducir los costos asociados y garantiza un control efectivo sobre los
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niveles de existencias de productos destinados a satisfacer las necesidades de los clientes
finales como parte del proceso de ventas, evitando asi problemas futuros que podrian poner
en peligro la rentabilidad de la empresa. En este caso, la falta de control de inventarios ha
afectado a los propietarios de la ferreteria debido a la falta de liquidez causada por la falta
de registro adecuado de los faltantes y excedentes de inventario. Ademas, el personal no
comunica los problemas relacionados con los movimientos diarios al 4rea administrativa.
Por otro lado, en el aspecto tributario, no se llevaba a cabo un reconocimiento ni un
tratamiento contable adecuado de los gastos derivados de pérdidas y desperdicios.

En el trabajo desarrollado por Laurente (2020), denominado “Andlisis de la gestion
de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa ALICORP S.A.A periodo 2012-
20197, se establece por objetivo analizar la gestion de ventas y la incidencia en la
rentabilidad de la organizacion comercial, determinando que, en términos generales, la
gestion de ventas tiene un impacto positivo en la rentabilidad. Ademas, las ventas tienen una
influencia significativa en la rentabilidad, asi como el costo de ventas también afecta de
manera importante la rentabilidad de la institucion durante ese mismo periodo. Por ultimo,
la gestion de ventas ejerce una influencia significativa positiva en el retorno sobre el
patrimonio (ROE).

Conforme a Del Carpio (2021), en la investigacion titulada “La gestion de ventas y la
rentabilidad de las empresas ferreteras de la avenida San Martin de Porres de la ciudad de
Cajamarca, 2021”, con el objetivo de determinar de qué manera la gestion de ventas se
relaciona con el nivel de rentabilidad de las empresas ferreteras. Los resultados mostraron
que el 37.84% del personal calificé la gestion de ventas como buena, mientras que el 29.73%
califico la rentabilidad como buena. Como conclusion, se determind que existe una relacion
significativa entre la gestion de ventas y la rentabilidad en las empresas ferreteras del sector.

Desde el punto de vista de Mendoza y Villacorta (2021), en la investigacion titulada
“Estrategias de ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa de distribuciones e
inversiones CUBAS E.I.R.L., Chiclayo 2019, con el objetivo de determinar estrategias de
ventas para incrementar la rentabilidad de la organizacion, concluyeron que la empresa
presenta deficiencias en sus indicadores de rentabilidad. De igual manera, el rendimiento
sobre activos muestra una falta de eficiencia e innovacion en el uso de los activos de la
organizacion, como tal, el rendimiento sobre el patrimonio neto refleja una menor capacidad
de rentabilidad sobre los fondos propios. En cuanto al margen bruto, se evidencia un aumento
en las actividades de la compafiia en comparacion con el afio anterior. Sin embargo, en
cuanto al margen neto, se sefiala la ausencia de un método de control en los costos, lo que
afecta la capacidad de generar mayores ventas. Ademas, se revela que la empresa no ha
desarrollado ni implementado estrategias de ventas.
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2.2 El proceso de ventas

2.2.1 Conceptualizacion

El proceso de ventas es una secuencia estructurada de actividades disefiadas para
guiar a los clientes potenciales desde el conocimiento inicial del producto o servicio hasta la
adquisicion final. Esto implica identificar prospectos, establecer conexiones, presentar
soluciones que satisfagan las necesidades de las personas, manejar objeciones y cerrar la
venta (Acosta et al., 2018). Todo este conjunto puede variar segun la industria y el tipo de
producto ofertado, pero a nivel general implica las etapas como la prospeccion, calificacion,
presentacion, objeciones, cierre, entre otras.

Este proceso suele requerir un enfoque especializado, lo que sugiere que su desarrollo
estratégico debe ser liderado por profesionales expertos, ya que implica una cuidadosa
planificacion de sus distintas etapas, reconociendo sus diferencias inherentes, sin embargo,
solo una de cada cinco empresas implementa estos métodos para optimizar sus operaciones
(Bertone, 2019). En una institucion, las ventas representan el nucleo vital, ya que impulsan
su economia y son clave para su rentabilidad, reflejando la relacion entre los recursos
invertidos y la utilidad generada por la actividad comercial. Este concepto es fundamental
en cualquier actividad economica, buscando obtener resultados positivos mediante la
interaccion efectiva de materiales, insumos y recursos humanos.

La venta implica una serie de actividades estratégicamente disefiadas para incentivar
la adquisicion de un producto o servicio y no se limita a una sola accion aislada. Para que
este proceso sea efectivo, es fundamental que no solo satisfaga las necesidades y deseos de
los clientes, sino que también contribuya al logro de los objetivos empresariales. Por ello,
resulta indispensable estructurar y organizar estas acciones dentro de un proceso bien
definido que permita alcanzar resultados exitosos de manera consistente.

2.2.2 Estrategias efectivas de ventas

Segun Ramos (2017), dentro del proceso de las ventas existe la presencia
fundamental de las estrategias efectivas que basicamente son planes o enfoques disefiados
para aumentar las ventas y mejorar la relacion con los clientes, dentro de las cuales se
encuentran las siguientes.

¢ Enfoque consultivo: se centra en comprender profundamente la necesidad, deseos
y desafios del cliente. En lugar de simplemente ofertar un producto o servicio, los
vendedores adoptan un papel de asesor, buscando entender las circunstancias inicas
de cada cliente. Esto se logra a través de la escucha activa, realizando preguntas
sutiles y demostrando un conocimiento experto en el area.

e Personalizacion: implica adaptar las ofertas y recomendaciones a las necesidades
especificas de cada cliente. Esta estrategia va mas alla de simplemente ofrecer

22



opciones multiples, sino que implica entender las preferencias individuales, en el
contexto y las circunstancias Unicas de cada cliente. Esto no solamente aumenta las
posibilidades de cerrar una venta, sino también fortalece la relacion a largo plazo.

e Relacion con el cliente: cultivar las relaciones so6lidas con los clientes implica
mantener una comunicacion abierta y transparente, estar disponible para responder
preguntas y brindar apoyo continuo incluso después de que se haya realizado la
venta. Al construir una relacion de confianza y empatia con los demandantes, se
fomenta la lealtad y se incrementan las oportunidades de ventas repetidas y
referenciadas.

2.2.3 Etapas del proceso de ventas

De acuerdo con Stanton (2004), define el proceso de venta como "una secuencia
logica de cuatro pasos que emprende el vendedor para tratar con un comprador potencial y
que tiene por objeto producir alguna reaccion deseada en el cliente”. Asimismo, existen
cuatro pasos del proceso de venta contemplados a continuacion.

a) Prospeccion

La fase de prospeccion o exploracion es el primer paso del proceso de venta y
consiste en la busqueda de clientes en perspectiva; es decir, aquellos que atin no son clientes
de la empresa pero que tienen grandes posibilidades de serlo. La prospeccion involucra un
proceso de tres etapas que son las siguientes.

La primera es identificar a los clientes en perspectiva, en donde se responde a la
pregunta: ;Quiénes pueden ser nuestros futuros clientes? Para hallar clientes en perspectiva
se puede acudir a diversas fuentes, como pueden ser las que se describen a continuacion.

e Datos de la misma empresa.

e Referencias de los clientes actuales.

e Referencias que se obtienen en reuniones con amigos, familiares y conocidos.
e Empresas o compaiiias que ofrecen productos o servicios complementarios.

e Informacion obtenida del seguimiento a los movimientos de la competencia.
e Grupos o asociaciones.

e Periddicos y directorios.

o Entrevistas a posibles clientes.

La segunda etapa hace énfasis en calificar a los candidatos en funcion a su potencial
de compra. Luego de identificar a los clientes en perspectiva se procede a brindar una
calificacion individual para determinar su importancia en funcion a su potencial de compra
y el grado de prioridad que requiere de parte de la empresa y, o el vendedor. Algunos factores
para calificar a los clientes en perspectiva son los siguientes.
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e Capacidad econémica.

e Autoridad para decidir la compra.

e Accesibilidad.

e Disposicion para comprar.

e Perspectiva de crecimiento y desarrollo.

Finalmente, en la tercera etapa se elabora una lista de clientes en perspectiva, una
vez calificados los clientes en perspectiva se elabora una lista donde son ordenados de
acuerdo con su importancia y prioridad. Cabe destacar que la lista de clientes en perspectiva
es un patrimonio de la empresa no del vendedor y debe ser constantemente actualizada para
ser utilizada en cualquier momento y por cualquier persona autorizada por la empresa.

b) El acercamiento previo o "pre - entrada"

Luego de elaborada la lista de clientes en perspectiva se ingresa a la fase que se
conoce como acercamiento previo o pre - entrada que consiste en la obtencion de
informacion mas detallada de cada cliente en perspectiva y la preparacion de la presentacion
de ventas adaptada a las particularidades de cada cliente. Esta fase involucra el siguiente
proceso.

En la etapa primera, hace referencia a la investigacion de las particularidades de cada
cliente en perspectiva, en donde se busca informacién mas especifica del cliente en
perspectiva, como pueden ser las siguientes.

e Nombre completo.
e Edad aproximada.
e Sexo.

e Estado civil.

Adicionalmente, también es necesario buscar informacion relacionada con la parte
comercial como pueden ser las que se detallan a continuacion.

e Productos similares que usa actualmente.

e Motivos por el que usa los productos similares.
e Qué piensa de ellos.

e Estilo de compra.

En la etapa dos, la preparacion de la presentacion de ventas enfocada en el posible
cliente considera que con la informacion del cliente en las manos se prepara una presentacion
de ventas adaptada a las necesidades o deseos de cada cliente en perspectiva. Para esto, se
sugiere elaborar una lista de todas las caracteristicas que tiene el producto, luego se las
convierte en beneficios para el cliente y finalmente se establece las ventajas con relacion a
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la competencia. También es necesario planificar una entrada que atraiga la atencion del
cliente, las preguntas que mantendran su interés, los aspectos que despertaran su deseo, las
respuestas a posibles preguntas u objeciones y la forma en la que se puede efectuar el cierre
induciendo a la accidon de comprar.

Por tultimo, en la tercera etapa hace referencia en la obtencion de la cita o
planificacion de las visitas en frio, la cual, dependiendo de las caracteristicas de cada cliente,
se toma la decision de solicitar una cita por anticipado (muy util en el caso de gerentes de
empresa o jefes de compra).

¢) La presentacion del mensaje de ventas

La presentacion del mensaje de ventas debe ser adaptado a las necesidades y deseos
de los clientes en perspectiva. En la actualidad, ya no funcionan aquellas presentaciones
"enlatadas" en las que el vendedor tenia que memorizarlas para luego "recitarlas" ante el
cliente (quién asumia una posicion pasiva). La adaptacion debe promover una participacion
de los clientes para lograr algo mas importante que la venta misma. La presentacion del
mensaje de ventas se basa en una estructura basada en tres pilares fundamentales.

e Las caracteristicas del producto: lo que es el producto en si, sus atributos.

e Las ventajas: aquello que lo hace superior a los productos de la competencia.

e Los beneficios que obtiene el cliente: aquello que busca el cliente de forma
consciente o inconsciente.

Finalmente, el cierre de venta ya no es una tarea que se deja al final de la
presentacion, es decir que el famoso cerrar con broche de oro paso a la historia. Hoy en dia,
el cierre debe efectuarse ni bien exista un indicio de compra por parte del cliente, y eso puede
suceder inclusive al principio de la presentacion.

d) Servicios posventa

Los servicios de posventa tienen el objetivo de asegurar la satisfaccion e incluso la
complacencia del cliente. Es en esta etapa donde la empresa puede dar un valor agregado
que no espera el cliente pero que puede ocasionar su lealtad hacia la marca o la empresa. Los
servicios de posventa pueden incluir todas o algunas de las siguientes actividades.

e Verificacion de que se cumplan los tiempos y condiciones de envio.
e Verificacion de una entrega correcta.

e Instalacion.

e Asesoramiento para un uso apropiado.

e Garantias en caso de fallas de fabrica.

e Servicio y soporte técnico.
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e Posibilidad de cambio o devolucion en caso de no satisfacer las expectativas del
cliente.
e Descuentos especiales para compras futuras.

2.2.4 Importancia del proceso de ventas

El proceso de ventas es un elemento vital para el éxito y la sostenibilidad de cualquier
empresa. Este proceso no solo implica la transaccion de bienes o servicios por dinero, sino
que también abarca una serie de actividades estratégicas y tacticas que son fundamentales
para el crecimiento y la rentabilidad de la organizacion (Robledo, 2014).

En primer lugar, el proceso de ventas es la principal fuente de ingresos para la
mayoria de las empresas. A través de una ejecucion eficiente y efectiva de este proceso, las
organizaciones pueden generar ingresos de manera constante y predecible, lo que es esencial
para cubrir los costos operativos y alcanzar los objetivos financieros. Ademas, el proceso de
ventas es crucial para establecer y mantener relaciones soélidas con los clientes. Al
comprender las necesidades y deseos de estos, los equipos de ventas pueden adaptar sus
enfoques y ofrecer soluciones personalizadas que satisfagan las demandas del mercado.
Estas relaciones solidas no solo conducen a ventas repetidas, sino que también generan
referencias y recomendaciones, lo que contribuye al crecimiento orgénico de la empresa.

Cabe recalcar que facilita la mejora continua de la empresa, al analizar y evaluar
constantemente el desempefio del equipo de ventas, las estrategias y los resultados obtenidos,
las organizaciones pueden identificar areas de oportunidad y realizar ajustes para optimizar
el proceso de ventas. Esta capacidad de adaptacion y mejora continua es fundamental en un
entorno empresarial en constante cambio y evolucion.

También ha sido considerado como un componente integral del éxito empresarial, ya
que no solo impulsa los ingresos y establece relaciones con los clientes, sino que también
proporciona una valiosa retroalimentacion del mercado y facilita la mejora continua de la
organizacion. Por lo tanto, invertir en el desarrollo y la optimizacion del proceso de ventas
es esencial para garantizar la competitividad y el crecimiento sostenible de cualquier
empresa.

2.2.5 Estrategias de ventas aplicadas en pequefas y medianas empresas (PYMEs)

Las PYMEs han implementado herramientas digitales, como redes sociales y
marketing en linea, para ampliar su alcance, ademas, la digitalizacion y el uso de plataformas
como Facebook, Instagram y Google Ads les permiten mejorar su visibilidad y captar nuevos
clientes con recursos limitados (Chaffey y Ellis, 2022). Del mismo modo, las PYMEs pueden
sobresalir frente a competidores mas grandes mediante la personalizacion, ofreciendo
productos o servicios ajustados a las necesidades particulares de los clientes, lo que les
permite generar lealtad y diferenciarse en el mercado (Gilmore et al., 2020).
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La atencion individualizada y el establecimiento de relaciones firmes con los clientes
son fundamentales para las PYMEs, tal como lo menciona Zeithaml et al. (2023), el cual
subrayan que enfocarse en la satisfaccion del cliente puede resultar en una mayor retencion
y en ventas recurrentes, lo que es clave para un crecimiento sostenido. De la misma manera,
Simmons et al. (2021), proponen que las PYMEs pueden obtener ventajas mediante alianzas
estratégicas con otras empresas o instituciones para ampliar su alcance y entrar en nuevos
mercados, permitiendo asi compartir tanto recursos como riesgos.

2.2.6 Técnicas de ventas efectivas en la industria del calzado

En la industria del calzado existen diversas técnicas de ventas que se enfocan en
maximizar la experiencia del cliente, fortalecer la marca y asi, optimizar la presencia en
multiples canales de distribucion. Una de las técnicas propuesta por Levy y Weitz (2022) es
la experiencia personalizada en tienda, la cual consiste en que los vendedores que han sido
capacitados ofrezcan recomendaciones a los clientes basadas en las necesidades y
preferencias que estos mantengan y asi, se logre aumentar la satisfaccion y las tasas de
conversion. Se adiciona que el uso de la tecnologia como scanner de pies y analisis de
patrones de compra puede enriquecer esta experiencia.

Otra de las estrategias es la venta cruzada (Cross-Selling) la cual se caracteriza por
ofrecer productos complementarios como calcetines, plantillas o productos de limpieza, lo
cual puede aumentar las ventas promedio por cliente. Estas sugerencias deben estar alineadas
con el estilo o las necesidades especificas del cliente para ser percibidas como valiosas
(Kotler y Keller, 2020). Asimismo, la estrategia omnicanal que es la integracion de
plataformas de venta tanto fisicas como digitales mejoran esta experiencia. Segun Verhoef
et al. (2021) determinan que las empresas de calzado que ofrecen un servicio coherente tanto
en tiendas fisicas como en linea logran mayor lealtad de los clientes, lo cual incluye la
posibilidad de realizar compras en linea y recogida en tienda o el acceso a devoluciones.

Por otro lado, la estrategia Storytelling y marketing de marca que es una técnica
eficaz para conectar emocionalmente con los clientes, en donde las marcas comunican una
historia auténtica sobre la calidad, sostenibilidad o tradiciéon de sus productos, generan
lealtad a largo plazo y logran diferenciarse dentro de la competencia (Pulizzi, 2021).
Argumentando a esta estrategia, se puede utilizar una técnica complementaria que es la
demostracion del producto, en donde se muestre las caracteristicas clave como la comodidad,
durabilidad y estilo del calzado, esto va a despertar una sensacion positiva al momento en
que los clientes valoren el producto y estén dispuestos a comprar Dibb et al., 2020).

2.2.7 Rol del personal de ventas en la optimizacion de procesos
El rol del equipo de ventas es fundamental en la optimizacion de procesos para
aumentar la eficiencia y efectividad de las operaciones comerciales, ya que funcionan como

un vinculo entre la empresa y el cliente, detectando oportunidades de mejora en cada fase
del ciclo de ventas. Consecuentemente, la retroalimentaciéon para la mejora continua
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constituye uno de los aspectos clave, ya que el personal de ventas, al estar en contacto directo
con los clientes, detectan fallos en el servicio, productos o procesos internos, y esta
informacion es valiosa para optimizar el ciclo de ventas y produccion (Johnston y Marshall,
2022).

Otro rol que cumple el personal de ventas es la automatizacion y uso de CRM
(Customer Relationship Management), al integrar la automatizacion en la gestion de
relaciones con los clientes, los vendedores optimizan el seguimiento de leads, analisis de
datos y las interacciones personalizadas, lo que mejora tanto la productividad como la
satisfaccion del cliente (Buttle y Maklan, 2019). Del mismo modo, la colaboracion
interdepartamental facilita la relacion entre los equipos de marketing, produccion y servicio
al cliente, en el cual, segin Ingram et al., (2020) establece que el equipo de ventas no solo
debe estar centrados a vender los productos, sino también coordinar con otros departamentos
para optimizar la entrega y satisfaccion del cliente, mejorando de esta manera la eficiencia
operativa en toda la cadena de valor.

Por otro lado, la optimizacion de los procesos de ventas se puede lograr a través de
capacitacion continua del personal de atencion al cliente, ya que si estan preparados pueden
cerrar ventas de manera mas rapida y eficiente, disminuyendo el ciclo de ventas (Darmon y
Martin, 2020). Complementando estos roles, en la actualidad los vendedores tienen acceso
a herramientas de analisis que les permiten identificar patrones y predecir tendencias de
compra, ya que al integrar el analisis de datos en las actividades de mercadeo, los vendedores
pueden optimizar las estrategias de ventas y mejorar la asignacion de recursos, lo que
impacta positivamente en la eficiencia de los procesos comerciales (Zoltners, Sinha y
Lorimer, 2021).

2.3 La rentabilidad
2.3.1 Conceptualizacion

Es una medida financiera que indica la capacidad de una inversion o de una empresa
para generar ganancias en relacion con los recursos empleados. Es decir, mide la capacidad
de obtener un retorno o beneficio econdmico a partir de una actividad o inversion
determinada. Esto se expresa tipicamente como un porcentaje o una tasa de retorno sobre la
inversion y el célculo se obtiene de diversas formas segun el contexto (Anderson et al.,
2016).

La rentabilidad es un principio esencial en el ambito empresarial que indica la
capacidad de una compaiiia para obtener beneficios a partir de sus actividades y recursos, es
un indicador fundamental del éxito financiero y la eficacia operativa de una empresa. Se
calcula tipicamente como la relacion entre los ingresos generados y los costos incurridos
durante un periodo determinado, expresado como un porcentaje conocido como margen de
rentabilidad o retorno sobre la inversion (ROI) (Contreras, 2006).
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Un nivel alto de rentabilidad sugiere que la empresa estd generando ingresos
considerables en comparacion con sus costos, lo que indica una gestion eficiente de los
recursos y una ventaja competitiva en el mercado. Por el contrario, una rentabilidad baja o
negativa puede indicar problemas operativos, ineficiencias o una demanda insuficiente de
los productos o servicios ofrecidos.

2.3.2 Tipos de rentabilidad

Dentro de la literatura financiera existen diversos tipos de rentabilidad que se
analizan al momento de obtener indicadores en la informacién financiera de las
corporaciones. A continuacién se presentan los tres tipos mas utilizados en diversas
investigaciones como son la rentabilidad econdmica, financiera y operativa.

e Rentabilidad econémica: mide la capacidad de una empresa para generar beneficios
a partir de sus activos, en este caso corresponde a la eficiencia en la utilizacion de
los recursos propios de la entidad (Ross, Westerfield y Jaffe, 2019). El célculo se lo
obtiene a partir de la division entre el beneficio neto entre los activos totales, lo que
indica el grado de utilizacion de los activos para generar ingresos.

e Rentabilidad financiera: mide la rentabilidad obtenida sobre el capital propio, es
decir, es el beneficio que los accionistas obtienen sobre la inversion (Brealey, Myers
y Allen, 2020). Para obtener este indicador se divide el beneficio neto entre el
patrimonio neto, convirtiéndose en un indicador clave de rentabilidad desde la
perspectiva de los accionistas.

e Rentabilidad operativa: se enfoca en el rendimiento generado por las operaciones
del negocio en relacion con las inversiones ejecutadas (Gitman y Zutter, 2021). Este
indicador se presenta como el calculo del beneficio operativo antes de impuesto entre
el capital invertido.

2.3.3 Principales indicadores de rentabilidad

Los indicadores de rentabilidad son medidas financieras utilizadas para evaluar la
capacidad de una inversion, proyecto o empresa para generar ganancias en relacion con los
recursos invertidos o empleados, los mismos que proporcionan informacién clave sobre la
eficiencia y la efectividad de una entidad en la generacion de beneficios. Los indicadores
mas relevantes se presentan a continuacion y la forma de calculo (Palomares y Peset, 2015).

e Margen de beneficio: muestra la proporcion de beneficio neto obtenido por una
empresa en relacion con sus ingresos totales. Es uno de los mas importantes que se
revisa ya que permite evaluar la eficiencia operativa y la rentabilidad de una
asociacion. Para calcular este indicador se utiliza la siguiente férmula.
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. Beneficio neto
Margen de beneficio = * 100
Ingresos totales

En donde, el beneficio neto es la cantidad de dinero que la empresa obtiene después
de deducir todos los gastos, impuestos e intereses, y los ingresos totales es el conjunto final
de ingresos generados por la empresa a través de las actividades econdmicas ejecutadas.

e Retorno de la inversion (ROI): evalaa la rentabilidad de una inversion en relacion
con su costo inicial, este indicador se expresa tipicamente como un porcentaje o una
tasa de retorno y se utiliza para determinar la eficacia y el rendimiento de una
inversion. La formula para calcular el ROI es la siguiente.

Beneficio neto — Costo de la inversion
*

ROI = 100

Costo de la inversion

En donde, el beneficio neto es la ganancia total obtenida como resultado de la
inversion es el monto total gastado en la inversion, en donde se considera todos los costos
asociados como el costo inicial, mantenimiento y otros gastos relacionados.

e Punto de equilibrio: es el nivel de actividad en el que los ingresos totales son iguales

a los costos totales, lo que resulta en un beneficio neto de cero. Es decir, es el punto

en el que una empresa no tiene ni ganancias ni pérdidas. El calculo se realiza con la

siguiente formula.

Costos fijos totales
1y 100

Punto de equilibrio = - — - ———— %
Precio de venta unitario — Costo variable unitario

En donde, los costos fijos totales son los costos que no cambian independientemente
del nivel de produccion o ventas, el precio de venta unitario es el precio al cual se vende
cada unidad del producto y el costo variable es la cantidad monetaria asociada a la
produccion de cada unidad del producto.

2.3.4 Calculo de la rentabilidad en industrias del calzado
De acuerdo con Chacon (2007), la rentabilidad en la industria del calzado se calcula
de manera similar al de las demads industrias, principalmente se centra en los ingresos y
costos asociados con la fabricacion y venta de calzado siguiendo el siguiente proceso.
a) Ingresos totales
Incluir todas las ventas de calzado realizadas por la empresa durante un periodo

determinado, se realiza una sumatoria de los ingresos obtenidos por la venta de todos los
tipos de calzado fabricados y vendidos.
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b) Costos de produccion

Se incluye todos los costos asociados con la fabricacion de calzado, es decir, se
suman los materiales directos e indirectos, mano de obra directa, costos de fabricacidn,
costos de distribucidon y operacionales.

¢) Gastos generales y administrativos

Adicional a los costos anteriores, se debe tomar en cuenta los gastos generales y
administrativos, como los salarios del personal de oficina, costos de marketing y publicidad,
alquiler de instalaciones, impuestos, entre otros.

d) Beneficio neto

Se obtiene a partir de la diferencia entre los ingresos totales menos los costos totales
asociados, resultando el beneficio total que queda después de cubrir todos los costos
operativos.

e¢) Margen de beneficio o rentabilidad

Al finalizar el proceso, el margen de beneficio se lo calcula dividiendo el beneficio
neto entre los ingresos totales y multiplicando por 100 el resultado, obteniendo un porcentaje
que mide cuanto de cada ingreso de venta realizado se convierte en beneficio neto.

2.3.5 Factores que afectan la rentabilidad en las asociaciones de calzado

Los factores que influyen en la rentabilidad de las asociaciones de calzado incluyen
principalmente la eficiencia operativa, la gestion de costos y la innovacion en disefio y
distribucion. La eficiencia operativa se refiere a la optimizacioén de recursos para reducir
costos y aumentar la produccion, lo cual resulta clave para mejorar los margenes de
beneficio. Ademads, una adecuada gestion de costos, como la reduccion en la compra de
insumos y el control de gastos generales, permite a las empresas competir en mercados con
margenes estrechos. Segiin Kotler y Keller (2020), la capacidad de innovar en el disefio y la
diferenciacion del producto impacta directamente en la percepcion del valor por parte del
cliente, lo que facilita fijar precios mas altos y mejorar la rentabilidad.

Asimismo, la estructura del mercado y las estrategias de comercializacion
desempefian un papel crucial en la rentabilidad de estas asociaciones. En mercados con alta
competencia, la diferenciacion mediante el branding y el servicio al cliente es esencial para
mantener la rentabilidad a largo plazo, como sefiala Porter (2021).
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2.3.6 Caracteristicas de las asociaciones de calzado en Ecuador

En Ecuador, las asociaciones de calzado se caracterizan por estar compuestas
mayoritariamente por pequeias y medianas empresas (PYMEs), las cuales operan en un
mercado muy competitivo. Suelen estar integradas por fabricantes que se dedican tanto a la
produccion artesanal como a la produccioén en masa, lo que permite adaptarse a las demandas
del mercado local e internacional. Segun Maldonado y Romero (2020), la mayoria de las
asociaciones que producen calzado se concentran en la provincia de Tungurahua donde la
manufactura del calzado se constituye como la actividad econdmica mas relevante por
décadas, y donde la generacion de empleo contribuye al éxito de la poblacion local.

Otra de las caracteristicas que sobresalen es el limitado acceso a financiamiento y de
tecnologia, lo que impacta en la capacidad de crecimiento y modernizacion. En esta linea,
Ochoa y Hernandez (2019) determinan que la gran parte de las asociaciones enfrentan la
dificultad de acceder a créditos con tasas accesibles, limitando la innovacion y expansion.
La integracion de estos mecanismos permite ejecutar una produccion mas sofisticada y
mejorar las estrategias de marketing digital para competir en el mercado.

2.4 Modelo de negocio de las asociaciones de calzado

Las asociaciones de calzado son organizaciones formadas por artesanos en la rama
del sector que tienen como objetivo principal promover los intereses comunes de la industria
y mejorar su competitividad. Segun Vargas (2020), el modelo de negocio de estas
asociaciones varia dependiendo de su enfoque y las necesidades especificas de los miembros,
pero generalmente incluyen los siguientes elementos.

e Promocion y representacion: hace referencia a promover y representar los intereses
del sector ante instituciones gubernamentales, organismos reguladores, y otras
entidades relevantes. Esto puede incluir la defensa de politicas favorables para la
industria, la participacion en la elaboracion de regulaciones, y la representacion en
negociaciones comerciales.

e Fomento de la colaboracion: facilitar la colaboracion entre empresas del sector,
originando el intercambio de conocimientos, mejores practicas, y oportunidades de
cooperacion. Esto puede incluir la organizacion de eventos de networking, la
creacion de plataformas de intercambio de informacion, y la promocion de proyectos
de investigacion y desarrollo colaborativos.

e Capacitacion y desarrollo profesional: gran cantidad de asociaciones ofrecen
programas de capacitacion y desarrollo profesional para sus miembros, con el
objetivo de mejorar la calidad y la competitividad de la industria. Estos programas
pueden incluir cursos de formacion técnica, seminarios sobre tendencias de mercado,
y programas de mentoria.
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e Promocion comercial: organizar ferias, exposiciones y eventos comerciales para
promover los productos de sus miembros y facilitar el acceso a nuevos mercados.
También pueden ofrecer servicios de promocion y marketing, como la participacion
en campanas publicitarias conjuntas o la creacion de catalogos de productos.

En cuanto a la estructura organizativa de las asociaciones de calzado, suelen estar
compuestas por una junta directiva de representantes de las empresas miembros, que eligen
aun presidente o director ejecutivo para dirigir las operaciones diarias. Ademas, cuentan con
comités o grupos de trabajo especializados en dreas como comercio exterior, innovacion
tecnologica, responsabilidad social empresarial, entre otros. A nivel general, la composicion
de la estructura organizativa esta disefiada de la siguiente manera.

Grifico 1. Ejemplo de un modelo de negocio en la industria del calzado

8. Socios Claves:

« Alianzas con
fabricantes de
calzado de
calidad
Disefiadores de
moda infantil
Proveedores de
materiales
sostenibles
Equipo

encargado de la

+ Comercializacién de

calzades para nifios.

+ La atencién al cliente
+ La gestion de la

logistica de
distribucién

7.Recursos ¢

+ Personal

+ Infraestructura

« Capital.

«+ Tecnologia: red wifi.

1
Propuesta de Valor

;ﬁ |

“Venta de zapatos,
sandalias y todo
tipo de calzado

para nifios y nifias”

4. Relacion con
clientes:

+ Habilitar un espacio

de atencion al clie

» Tomar el correc |
+ Informacién sobre la

calidad y seguridad
de los zapatos

3. Canales de
distribucién:

« Tiendas fisicas
+ Tiendas en linea
« Distribucién a través

es

Representantes de
nifios(a) entre 12 y 13
afios y que vivan dentro
de nuestro pais

venta de los
calzadoes

de escuelas o
guarderias

5. Fuentes de Ingreso:
= Venta directa de zapatos a través de canales
fisicos y en linea
+ Suscripciones de calzado infantil
« Accesorios relacionados con el calzado

9. Estructura de Costos:
Pedido a los proveedores
Arriendo mensual del local
Impuestos
Pago de salarios del personal

Nota. Extraido de Emprende-facil.

2.5 La colaboracion entre las asociaciones de calzado

La asociatividad desempena un papel crucial en la colaboracion entre fabricantes,
distribuidores y minoristas dentro de la industria del calzado. En primer lugar, actian como
facilitadores de la comunicacion y la coordinacion entre estos actores, proporcionando
plataformas para el intercambio de informacién y la resolucion de problemas comunes.
Ademas, las asociaciones ayudan a establecer estandares de calidad, éticos y de
sostenibilidad que benefician a toda la cadena de valor, desde la produccion hasta la venta
al consumidor final.

De la misma manera, organizar eventos, ferias y exposiciones que reunen a
fabricantes, distribuidores y minoristas, proporciona oportunidades tnicas para establecer
contactos comerciales, explorar nuevas colaboraciones y conocer las ltimas tendencias del
mercado. Esta colaboracion fomentada por las asociaciones contribuye a mejorar la
eficiencia operativa, la competitividad y el crecimiento sostenible de todos los actores
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involucrados en la industria del calzado, creando un entorno propicio para el desarrollo de
relaciones comerciales solidas y beneficiosas para todos.

2.6 Impacto de las estrategias de ventas en la rentabilidad

La utilidad que tiene la implementacion de estrategias de ventas es muy importante,
ya que diversas investigaciones sobre el tema lo demuestran con una comprobacion
cientifica. Tal como lo menciona Martinez (2017), en donde destaca la relevancia que
atribuye a la correcta implementacion de la estrategia de ventas con el fin de mejorar la
rentabilidad de sus empresas. Ademas, seglin la opinidon de estos mismos encuestados, se
sostiene que el uso de estrategias comerciales mas apropiadas permitira elevar la
competitividad de las compafiias. En este sentido, se apunta a desarrollar medios de
publicidad, fortalecer el posicionamiento de la marca, explorar nuevos mercados y garantizar
que el producto ofrecido satisfaga las expectativas del consumidor mediante técnicas de
sondeo de mercado, aspectos que no se aplican completamente en la actualidad. Asimismo,
se sefiala la falta de un control y seguimiento constante de las estrategias previamente
establecidas, lo que impide alcanzar una mayor efectividad en la consecucién de los
objetivos planteados y en la evaluacion oportuna de la estrategia definida.

De acuerdo con Costain y Morejon (2017), con el objetivo de aumentar las ventas,
plantearon la reduccion del costo de fabricacion del calzado mediante la incorporacion de
maquinaria que agilice y optimice la produccidén, junto con mejoras en la estrategia
publicitaria para ampliar la visibilidad del producto ante un publico méas amplio. Asimismo,
al incrementar la produccion de calzado, la empresa busca promover el producto mediante
herramientas digitales como las redes sociales, asi como aprovechar promociones durante
periodos de alta demanda, publicidad en eventos y el empleo de promotores, con el fin de
fomentar una mayor interaccion con los clientes. De esta manera, se anticipa que los nuevos
disenos de calzado seran promocionados mediante enfoques digitales o un renovado plan de
marketing.

2.7 Relacion entre la eficacia del proceso de ventas y los resultados financieros a largo
plazo

De acuerdo con Calderén y Dominguez (2019), la relacion entre la eficacia del
proceso de ventas y los resultados financieros es fundamental para el éxito sostenible de una
empresa, ya que un proceso de ventas efectivo puede tener varios impactos positivos a largo
plazo como los que se describen a continuacion.

a) Generacion de ingresos consistentes
Un proceso de ventas eficaz puede llevar a una mayor generacion de ingresos al
convertir mas clientes potenciales en clientes reales. Al enfocarse en identificar y satisfacer

las necesidades de los clientes de manera efectiva, se pueden cerrar mas ventas y aumentar
los ingresos de la empresa.
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b) Retencion de clientes

Las ventas no solo se tratan de cerrarlas, sino también de construir relaciones solidas
con los clientes. Esto puede conducir a una mayor lealtad del cliente y a una mayor retencion
a largo plazo. Los clientes satisfechos tienden a regresar y a realizar compras repetidas, lo
que contribuye a ingresos constantes y estables en el tiempo.

¢) Reduccion de costos

Un proceso eficaz ayuda a reducir los costos asociados con la adquisicion de clientes,
al optimizar las actividades de ventas como la prospeccion, la calificacion de leads y el cierre
de ventas, se pueden minimizar los costos de adquisicion por cliente, lo que aumenta la
rentabilidad a largo plazo.

d) Mejora de la reputacion de la marca

Se enfoca en proporcionar valor y satisfacer las necesidades del cliente puede
mejorar la reputacion de la marca en la que, si es positiva puede atraer a nuevos clientes y
fortalecer las relaciones con los existentes, lo que contribuye a un crecimiento continuo y
sostenible de la empresa a lo largo del tiempo.

Es asi como la eficacia del proceso de ventas estd estrechamente relacionada con los
resultados financieros a largo plazo de una empresa. Un proceso bien ejecutado puede
impulsar el crecimiento de los ingresos, mejorar la retencion de clientes, reducir costos y
fortalecer la reputacion de la marca, lo que conduce a una mayor rentabilidad y éxito a largo
plazo.

2.8 La tecnologia en el proceso de ventas

La incorporacion de nuevas tecnologias resulta fundamental para que una empresa
pueda consolidarse y mantenerse competitiva en el mercado. Al gestionar de manera efectiva
los canales de comunicacion, distribucion y herramientas tecnoldgicas para optimizar los
procesos internos, se abren oportunidades para que las empresas puedan desarrollar ventajas
diferenciales frente a sus rivales. La tecnologia posibilita tanto la automatizacion como la
miniaturizacion, lo cual conlleva a la reduccion de los costos de los productos y habilita a
las empresas para atender a nuevos mercados. Las innovaciones disruptivas en todos los
sectores comerciales han dado lugar a la oferta de productos mas asequibles (Vilcacundo y
Bonilla, 2024).

Los avances no han impactado en una sola area de las empresas. La innovacion y el
progreso en herramientas tecnoldgicas han creado numerosas oportunidades para mejorar la
eficiencia y rapidez de los procesos en todas las areas empresariales. Por lo tanto, sin
importar la naturaleza de la actividad de la empresa, su capacidad de aprendizaje puede
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seguir creciendo de manera continua, lo que ayuda a evitar los errores tipicos y los obstaculos
en el camino. El impacto de las nuevas tecnologias ha desencadenado una revolucion en las
actividades comerciales en los ultimos afios. La adopcion de estas herramientas innovadoras
ha brindado a las empresas la oportunidad de posicionarse de manera mas efectiva en los
mercados.

2.9 Desafios y oportunidades en el proceso de ventas

En el ambito del proceso de ventas se presentan una serie de desafios y oportunidades
que inciden directamente en el éxito de las estrategias comerciales de las empresas. Estos
desafios van desde la identificacidon y captacion de clientes potenciales hasta la negociacion
y cierre de acuerdos. Sin embargo, cada desafio también representa una oportunidad para
mejorar las habilidades de venta, adaptarse a las demandas del mercado y aprovechar las
nuevas tecnologias para optimizar el proceso de ventas. En este sentido, Johnson y Marshall
(2015) determinan que es importante comprender los obstadculos y las posibilidades que
surgen en el camino hacia el cumplimiento de los objetivos comerciales y como enfrentarlos
de manera efectiva para alcanzar el éxito empresarial.

En cuanto a los desafios, en algunos mercados la competencia es intensa, lo que
dificulta destacarse entre otros competidores y captar la atencion de los clientes potenciales.
Los clientes estan cada vez més informados y exigentes, lo que requiere que los vendedores
se adapten constantemente para satisfacer sus necesidades y expectativas en evolucion. En
esta linea, algunos productos o servicios pueden tener ciclos de ventas largos, lo que significa
que puede llevar mucho tiempo convertir un cliente potencial en una venta, lo que representa
un desafio para mantener la motivacion y la perseverancia.

Otra de las circunstancias adversas es que los vendedores suelen estar bajo presion
para alcanzar y superar objetivos de ventas, lo que puede generar estrés y afectar su
desempefio. Asimismo, la pandemia de COVID-19 ha cambiado drasticamente la forma en
que las personas compran, lo que ha generado desafios adicionales para los vendedores en
términos de adaptarse a nuevas formas de venta y mantener la conexion con los clientes.

De la misma manera, las nuevas tecnologias, como el andlisis de datos, el aprendizaje
automatico y la inteligencia artificial proporcionan herramientas poderosas para mejorar la
eficacia del proceso de ventas y la experiencia del cliente. Con esto se puede brindar
mediante una herramienta de personalizacion de las ofertas y el servicio al cliente lo cual
puede diferenciar a una empresa de sus competidores y aumentar la lealtad del demandante.
Brindar una experiencia excepcional al cliente genera recomendaciones positivas, aumentar
la retencion de clientes y mejorar la imagen de la marca.

Por otro lado, la diversificacion de los canales de ventas, como en linea, de manera

directa y a través de socios comerciales, puede abrir nuevas oportunidades de mercado y
llegar a una gama mas amplia de clientes. Invertir en el desarrollo de estas habilidades mejora
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la capacidad de los vendedores para superar desafios y capitalizar oportunidades en el

proceso de ventas.

2.10

Relacion entre proceso de ventas y la rentabilidad

Villacrés et al. (2022) senalan que la relacion entre el proceso de ventas y la

rentabilidad de una empresa es de vital importancia y puede tener un impacto significativo
en su éxito a largo plazo. Un proceso de ventas efectivo y bien gestionado puede influir en
la rentabilidad de varias maneras:

2.11

Generacion de ingresos: el proceso de ventas es el principal impulsor de los
ingresos de una empresa. Un proceso de ventas eficiente y efectivo puede aumentar
la cantidad de ventas cerradas y, por lo tanto, los ingresos generados. Esto se logra
mediante la identificacion de oportunidades de venta, el establecimiento de
relaciones con los clientes y la presentacion de soluciones que satisfagan sus
necesidades.

Optimizacion de costos: Un proceso de ventas bien estructurado puede contribuir a
la optimizacién de costos. Al comprender mejor las necesidades y preferencias de
los clientes, una empresa puede dirigir sus esfuerzos de ventas hacia segmentos de
mercado mas rentables. Esto puede reducir los costos asociados con la adquisicion
de clientes y aumentar la eficiencia de las actividades de ventas y marketing.

Eficiencia operativa: Un proceso de ventas eficiente puede mejorar la eficiencia
operativa de una empresa. Esto se logra mediante la implementacion de herramientas
y tecnologias que automatizan tareas repetitivas, la capacitacion adecuada del
personal de ventas para maximizar su rendimiento y la implementacion de procesos
claros y eficientes que minimizan el tiempo y los recursos dedicados a cada venta.

Fidelizacion de clientes: Un proceso de ventas orientado al cliente puede contribuir
a la fidelizacion y retencion de clientes. Proporcionar una experiencia de compra
positiva y satisfactoria puede aumentar la lealtad del cliente, lo que resulta en ventas
repetidas y recomendaciones boca a boca. Esto puede reducir los costos de
adquisicion de clientes y aumentar el valor del ciclo de vida del cliente, lo que
contribuye a una mayor rentabilidad a largo plazo.

Legislacion aplicable al sector calzado en Ecuador

En el analisis de la legislacion que es aplicable al sector del calzado en el Ecuador se

presentan algunos aspectos legales que rige a las actividades productivas de bienes en el pais,
descritos a continuacion.
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2.11.1

Constitucion de la Republica del Ecuador

La Constitucion garantiza el derecho de los ciudadanos a realizar actividades

econdémicas fundamentales para el desarrollo de la nacién. En el Titulo VI, denominado
“Régimen de desarrollo”, el articulo 276 establece que la politica econémica tendra como
proposito lo siguiente:

Incentivar la produccién nacional, la productividad y competitividad sistémica.
Promocionar la incorporacion de valor agregado con méaxima eficiencia.
Mantener la estabilidad econdmica, entendida como el maximo nivel.

de produccion y empleo sostenibles en el tiempo.

Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y servicios

en mercados transparentes y eficientes.

Impulsar un consumo social.

Con relacion con las formas de organizacion de la produccion y su gestion, el articulo

319 reconoce diversas modalidades de organizacidon econdmica, incluyendo las

comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o privadas, asociativas, familiares,

domésticas, autonomas y mixtas. Por su parte, el articulo 322 establece que el Estado
reconoce y garantiza el derecho a la propiedad en sus diferentes formas: publica, privada,
comunitaria, estatal, asociativa, cooperativa y mixta.

Respecto a los factores de produccion, el articulo 334 sefiala que corresponde al

estado ecuatoriano:

2.11.2

Evitar la concentracion o acaparamiento de factores y recursos productivos,
promover su redistribucion y eliminar privilegios o desigualdades en el acceso a
ellos.

Desarrollar politicas de fomento a la produccion nacional en todos los sectores, en
especial para garantizar la soberania alimentaria y la soberania energética, generar
empleo y valor agregado.

Promover los servicios financieros publicos y la democratizacion del crédito.

Legislacion tributaria

La aplicacion del Régimen para Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE)
Implementado en 2022, el RIMPE busca simplificar las obligaciones tributarias para
microempresarios y emprendedores, aplicando una tarifa del 2% sobre los ingresos
brutos. Este régimen es aplicable a pequefias empresas del sector calzado que
cumplan con los requisitos establecidos.

Aranceles a la Importacion de Calzado, la Resolucion No. 019-2019 del Comité de
Comercio Exterior (COMEX) establece aranceles especificos para la importacion de
calzado, con el objetivo de proteger la industria nacional. Esta medida afecta
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directamente al sector calzado en términos de costos de importacion y
competitividad.

2.11.3 Reglamento Técnico Ecuatoriano RTE INEN 080 (1R): “Etiquetado de
calzado”

Este reglamento técnico de Ecuador determina las condiciones que debe cumplir el
etiquetado del calzado, ya sea de produccion nacional o importado, destinado a la
comercializacion en el pais, con el proposito de evitar practicas que puedan confundir o
engafiar a los consumidores.

Es aplicable a los productos de calzado nuevos que se vendan en Ecuador, ya sean

de origen nacional o importado, y que estén incluidos en las subpartidas arancelarias
especificadas a continuacion.
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Tabla 2 Subpartidas arancelarias del calzado

CLASIFICACION

DESIGNACION DEL PRODUCTO / MERCANCIA

Capitulo 64

Calzado, polainas y articulos analogos; partes de estos articulos

64.01

Calzado impermeable con suela y parte superior de caucho o plastico, cuya
parte superior no se haya unido a la suela por costura o por medio de
remaches, clavos, tornillos, espigas o dispositivos similares, ni se haya
formado con diferentes partes unidas de la misma manera.

6401.10.00.00

- Calzado con puntera metalica de proteccién

- Los demas calzados:

6401.92.00.00

- - Que cubran el tobillo sin cubrir la rodilla

6401.99.00.00

- - Los demas

64.02

Los demas calzados con suela y parte superior de caucho o plastico.

- Calzado de deporte:

6402.19.00.00

- - Los demas

6402.20.00.00

- Calzado con la parte superior de tiras o bridas fijas a la suela por tetones
(espigas)

- Los demas calzados:

6402.91.00.00

- - Que cubran el tobillo

6402.99 - - Los demas:
6402.99.10.00 - - - Con puntera metalica de proteccién
6402.99.90.00 - - - Los demas

64.03

Calzado con suela de caucho, plastico, cuero natural o regenerado y parte
superior de cuero natural.

- Calzado de deporte:

6403.19.00.00

- - Los demas

6403.20.00.00 - Calzado con suela de cuero natural y parte superior de tiras de cuero natural
que pasan por el empeine y rodean el dedo gordo
6403.40.00.00 - Los demas calzados, con puntera metalica de proteccién

6403.51.00.00

- - Que cubran el tobillo

6403.59.00.00

- - Los demas

- Los demas calzados:

6403.91

- - Que cubran el tobillo:

6403.91.10.00

- - - Calzado con palmilla o plataforma de madera, sin plantillas ni puntera
metélica de proteccion

6403.91.90.00

- - - Los demas

6403.99

- - Los demas:

6403.99.10.00

- - - Calzado con palmilla o plataforma de madera, sin plantillas ni puntera
metalica de proteccion

6403.99.90.00

- - - Los demas

64.04

Calzado con suela de caucho, plastico, cuero natural o regenerado y parte
superior de materia textil.

- Calzado con suela de caucho o plastico:

6404.11

- - Calzado de deporte; calzado de tenis, baloncesto, gimnasia, entrenamiento y
calzados similares:

6404.11.10.00

- - - Calzado de deporte

6404.11.20.00

- - - Calzado de tenis, baloncesto, gimnasia, entrenamiento y calzados similares

6404.19.00.00

- - Los demas

6404.20.00.00 - Calzado con suela de cuero natural o regenerado
64.05 Los demas calzados.

6405.10.00.00 - Con la parte superior de cuero natural o regenerado
6405.20.00.00 - Con la parte superior de materia textil

6405.90.00.00

- Los demas

Nota. Obtenido del Ministerio De Industrias Y Productividad del Ecuador.

2.12 Normativas de las asociaciones de productores en Ecuador

El Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI) de Ecuador
regula las actividades productivas en el pais, incluyendo disposiciones especificas

relacionadas con las asociaciones de productores como se detallan en los siguientes

apartados.

e Ambito. - Se rigen por la presente normativa todas las personas naturales y juridicas

y demads formas asociativas que desarrollen una actividad productiva, en cualquier
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parte del territorio nacional. Abarcaré en su aplicacion el proceso productivo en su
conjunto, desde el aprovechamiento de los factores de produccion, la transformacion
productiva, la distribuciéon y el intercambio comercial, el consumo, el
aprovechamiento de las externalidades positivas y politicas que desincentiven las
externalidades negativas.

Politicas de Desarrollo Productivo. - El Consejo Sectorial de la Produccién tiene
entre sus atribuciones establecer y disefiar programas y proyectos que fomenten el
desarrollo productivo de la economia popular, solidaria y comunitaria, lo que incluye
a las asociaciones de productores.

Registro Unico de MIPYMES. - Se establece la creacion de un Registro Unico de
Micro, Pequenas y Medianas Empresas (MIPYMES), que incluye a las asociaciones
de productores que cumplan con los criterios establecidos.

Asociaciones Publico-Privadas. - Promueve la participacion de asociaciones de
productores en proyectos publicos bajo la modalidad de asociacion publico-privada,
otorgandoles beneficios como exenciones al impuesto a la renta y otros tributos.
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CAPITULO III. METODOLOGIA

3.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigaciéon empleado combiné un enfoque de campo debido a que se
recopilaron datos directamente en el entorno real de las asociaciones productoras de calzado,
con un enfoque documental, al analizar informacidn secundaria proveniente de sus balances
contables de las organizaciones, lo que permitié6 una comprension integral de su situacion
financiera y operativa.

3.2 Enfoque de la investigacion

La investigacion tiene un enfoque cuantitativo, siguiendo un proceso sistematico y
estructurado. Se inici6 con la identificacion de un problema de investigacion, seguido de la
revision de la literatura existente para construir un marco teorico sélido. A partir de este
marco, se formuld preguntas de investigacion especificas. Posteriormente, se disend un
instrumento de medicion para recolectar la informacion, los cuales fueron analizados
estadisticamente para responder a las preguntas de investigacion que fueron planteadas.

3.3 Diseiio de la investigacion

Se utilizé un disefio no experimental con corte transversal, dado que se analizo el
fendmeno en un momento especifico del tiempo sin manipular las variables. El investigador
se limité a observar y describir las relaciones existentes entre las variables, las cuales
ocurrieron de manera natural y previa a la investigacion.

3.4 Nivel de la investigacion.

Se utilizé un nivel explicativo, ya que propdsito principal es identificar las causas o
razones detras de la problematica planteada, estableciendo relaciones de causa y efecto entre
las variables estudiadas. Este nivel buscé no solo describir o analizar la realidad, sino
también comprender el motivo de los sucesos observados, permitiendo validar hipotesis que
profundicen en el proceso descrito.

3.5 Meétodos y técnicas de recoleccion de datos
3.5.1 Meétodo deductivo
El método deductivo fue utilizado en la investigacion porque partiendo de principios

tedricos establecidos, mediante el razonamiento logico, se dedujeron hipotesis especificas
que se contrastaron con los datos empiricos obtenidos.
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3.5.2 Técnicas de investigacion
En la investigacion como técnica se utilizd los siguientes recursos:

a. Encuesta a los representantes de las asociaciones para conocer el proceso de
ventas que llevan a cabo dentro de las organizaciones.

b. Sistematizacion bibliografica nos proporcion6 una base solida para realizar un
analisis mas profundo y riguroso del proceso de ventas y su impacto en la
rentabilidad de las asociaciones de productores de calzado en Cevallos.

3.5.3 Instrumento de recopilacion de datos

El instrumento que permitio recopilar la informacion acerca del proceso de ventas
que ejecutan dentro de las asociaciones productoras de calzado fue el cuestionario que consto
de dos secciones. La primera recopila datos acerca de la frecuencia con la que realizan seis
acciones de venta propuestas, mientras que en la segunda parte se recoge la percepcion del
impacto de las acciones implementadas con un total de cinco items en esta seccion.

Adicionalmente, se solicitd informacion secundaria a cada una de las asociaciones
productoras de calzado, a través de los estados financieros, especificamente el Estado de
Resultados y el Balance General, con la finalidad de operar mediate el calculo de diversos
indicadores de rentabilidad para el analisis del estudio.

3.6 Poblacion de estudio

La investigacion se enfocd en las asociaciones productoras de calzado del cantén
Cevallos, provincia de Tungurahua, las cuales se describen a continuacion.

e (Calzafince
e (Calzado Gusmar
e (Calzado Alisson

3.7 Métodos de analisis y procesamiento de datos

Para dar cumplimiento a los objetivos de esta investigacion se disefid un proceso que
permitieron alcanzar los resultados propuestos. En primer lugar, se aplicé una encuesta a los
directivos encargados de la administracion de cada una de las asociaciones, donde se obtuvo
informacion acerca de la frecuencia con la que realiza ciertas acciones de ventas y la
percepcion en los resultados alcanzados, con la finalidad de determinar la eficacia de las
decisiones tomadas en el proceso de ventas.

Posteriormente, se solicité los estados financieros de las asociaciones productoras de
calzado correspondiente a los periodos del 2022 y 2023, en donde se compard los valores de
utilidades alcanzadas y se procede a calcular otros indicadores de rentabilidad como el
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margen de utilidad neta, el retorno sobre los activos y el retorno sobre el patrimonio, lo cual
permitid corroborar los datos proporcionados del proceso de ventas y si estos han impactado
positiva o negativamente sobre la rentabilidad de las organizaciones.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

En este apartado se presentan los resultados a partir de la entrevista desarrollada a
los dirigentes de las asociaciones en estudio, los mismos que estdn disponibles en dos
secciones. En la primera seccion se representan aquellos aspectos relacionados con la
frecuencia con la que realizan ciertas actividades encaminadas al proceso de ventas y
satisfaccion de los clientes; mientras que en la segunda se relatan los resultados de la
percepcion de las acciones que se han implementado en las asociaciones y si estas han
favorecido a las mismas.

4.1 Resultados frecuencia con la que se realiza las acciones de venta

En la tabla 2 se determina los aspectos relacionados con la frecuencia con la que las
asociaciones productoras de calzado realizan sondeos de mercado para la comercializacion
de los productos a los clientes.

Tabla 3 Sondeos de mercado

Pregunta Gusmar Calzafince Alisson
JRealiza sondeos de mercado
antes de la liberacion comercial Semanalmente Anualmente Anualmente

del producto?
Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.

Segun los resultados de la realizacion de sondeos de mercado antes de la liberacion
del producto que en este caso es el calzado, a los consumidores, calzado Gusmar lo realiza
semanalmente lo que favorece a la mejora la percepcion de los posibles clientes antes de la
liberacion del producto, mientras que Calzafince y calzado Alisson lo ejecutan anualmente,
limitando la capacidad de entender el comportamiento de los consumidores.

En la tabla 3 se detalla la frecuencia con la que las asociaciones disefien una lista de
clientes y que puedan conocer las tendencias futuras de los mismos, como se detalla de la

siguiente manera.

Tabla 4 Disponibilidad de una lista de clientes

Pregunta Gusmar Calzafince Alisson
Dispone la asociacion alguna
lista de clientes que se vaya Semanalmente Anualmente Semanalmente

alimentando continuamente?
Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.
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De acuerdo con la disponibilidad o la creacion de una lista de clientes que se va
alimentando continuamente, calzado Gusmar y Alisson, cuentan con este instrumento y lo
actualizan semanalmente favoreciendo a las instituciones para conocer a los clientes y
brindar una mejor experiencia, mientras que Calzafince lo hace de manera anual
disminuyendo las probabilidades de conocer las tendencias de una manera pertinente a los
compradores.

Segun tabla 4 se presenta la frecuencia con la que las organizaciones realizan un
seguimiento y posventa a los clientes, lo que permite conocer la satisfaccion de los mismos

respecto a los productos adquiridos.

Tabla 5 Seguimiento y posventa al cliente

Pregunta Gusmar Calzafince Alisson

;Tiene la asociacion un proceso
en el cual se realice seguimiento  Semanalmente Nunca Semanalmente
y posventa al cliente?

Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.

Con base en la disponibilidad de un proceso que las asociaciones realizan para el
seguimiento y posventa, calzado Gusmar y Alisson lo ejecutan semanalmente contribuyendo
a mantener actualizada las opiniones de los clientes luego de adquirir los productos, mientras
que Calzafince no cuenta con este proceso de posventa restringiendo la posibilidad de
conocer la satisfaccion de los compradores luego de realizar una adquisicion.

Segun la tabla 15, se muestra la frecuencia con la que las asociaciones analizan las
causas de la insatisfaccion de los clientes al momento de adquirir los productos, como se

detalla a continuacion.

Tabla 6 Causas de la insatisfaccion de los clientes

Pregunta Gusmar Calzafince Alisson
.Ha analizado la asociacion las
causas de la insatisfaccion de Anualmente Anualmente Semanalmente

los clientes?

Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.

Examinando la manera como las asociaciones analizan las causas de la insatisfaccion
de los clientes, calzado Alisson lo realiza semanalmente lo que permite conocer y tomar
decisiones acerca de los problemas de la satisfaccion que tienen los clientes, mientras que
calzado Gusmar y Calzafince lo realizan de manera anual, limitando el conocimiento y las
alternativas para mejorar la experiencia de compra de los clientes.
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En la tabla 6 se describe la frecuencia con la que las asociaciones miden la
satisfaccion de los clientes luego de haber realizado una adquisicion de los productos,
detallado a continuacion.

Tabla 7 Tiempo de medicion de la satisfaccion del cliente

Pregunta Gusmar Calzafince Alisson
,Cada cuanto tiempo realizan
la medicion de satisfaccion del Semanalmente Anualmente Semanalmente
cliente?

Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.

Segun la periodicidad con la que las asociaciones realizan la medicion de satisfaccion
del cliente, calzado Gusmar y Alisson lo ejecutan de manera semanal lo que permite a estas
organizaciones conocer de manera oportuna el comportamiento de los compradores luego
de haber ejecutado una transaccion, mientras que Calzafince lo realiza anualmente,
disminuyendo las posibilidades de obtener informacion actualizada y eficaz para la toma de
decisiones que puedan mejorar esta experiencia.

A continuacion, en la tabla 7 se expone la frecuencia con la que las asociaciones
definen un perfil del comprador potencial que permite expandir las ventas por medio de la

comercializacion de los productos a un cliente viable.

Tabla 8 Perfil del comprador potencial

Pregunta Gusmar Calzafince Alisson
.Cada cuanto tiempo Ila
asociacion define el perfil del Anualmente Anualmente Semanalmente

comprador potencial?

Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.

De acuerdo con el tiempo en el que las asociaciones productoras definen el perfil del
comprador potencial, calzado Alisson ejecutan este proceso de manera semanal, asegurando
la probabilidad de conocer de mejor manera la segmentacion de los clientes a los cuales esta
dirigido los productos, mientras que calzado Gusmar y Calzafince lo realizan anualmente,
contrayendo la informacion que admita conocer de mejor manera los clientes ideales que
logren incrementar las ventas de estas instituciones.

4.2 Resultados de la percepcion del impacto de las acciones implementadas
En este apartado se presentan los resultados de la intensidad que perciben las
asociaciones productoras de calzado del canton Cevallos, respecto a las acciones que han

implementado para mejorar las estrategias de comercializacion y venta de los productos que
ofertan.
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Tabla 9 Efectividad de las estrategias comerciales

Pregunta Gusmar Calzafince Alisson

(En qué grado han sido
efectivas las estrategias
comerciales aplicadas en su
organizacion?
Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.

Alto Moderado Moderado

Segun la percepcion por parte de las asociaciones acerca de la efectividad de las
estrategias comerciales aplicadas, calzado Gusmar determina que se ha mantenido alto lo
cual ha mejorado la comercializacion de sus productos, mientras que Calzafince y calzado
Alisson determinan que este comportamiento se encuentra moderado.

En la tabla 10 se detallan las diferencias en los disefios de los productos que ofertan
las asociaciones respecto a la competencia, descritos a continuacion.

Tabla 10 Diferencias de los disenios del producto con el de la competencia
Pregunta Gusmar Calzafince Alisson

JConsidera que los disefios
actuales que ofrece en el
mercado tienen caracteristicas

distintas al de la competencia?
Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.

Alto Moderado Alto

Referente a la percepcion de las diferencias de los disefios desarrollados por las
asociaciones con el de la competencia, calzado Gusmar y Alisson mencionan que han sido
altos lo que representa un alto nivel de innovacion en la fabricacion del calzado en el
mercado, mientras que Calzafince considera que ha sido moderado este proceso.

En latabla 11 se presenta la percepcion de la eficiencia de las estrategias comerciales
y el nivel de mejora de la competitividad al momento de comercializar los productos de las
asociaciones, de la siguiente manera.

Tabla 11 Eficiencia de la aplicacion de estrategias comerciales
Pregunta Gusmar Calzafince Alisson

(Considera usted que con la
aplicacion de  estrategias
comerciales mas adecuadas y Alto Alto Alto
conocimiento mas amplio sobre
las necesidades del
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consumidor, en qué nivel
mejoraria su competitividad?

Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.

De acuerdo con la percepcion de la eficiencia de la aplicacion de estrategias
comerciales que las asociaciones emplean, tanto calzado Gusmar, Alisson y Calzafince
discurren que han tenido un nivel alto para mejorar la competitividad de estas, lo que se
posiciona como un efecto positivo la generacion de nuevas estrategias que inserten valor
agregado para mejorar la experiencia de compra de los clientes actuales y futuros.

En la tabla 12 se describe la eficiencia en la rentabilidad de acuerdo con la aplicacion
de ciertas estrategias comerciales que han implementado las organizaciones, como se detalla

en el siguiente apartado.

Tabla 12 Eficiencia en la rentabilidad con la aplicacion de estrategias comerciales

Pregunta Gusmar Calzafince Alisson
(En qué grado considera que
su rentabilidad mejoraria con
la aplicacion de adecuadas
estrategias comerciales?

Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.

Alto Alto Alto

En la percepcion de las asociaciones relacionado con el mejoramiento en la
rentabilidad basandose en la aplicacion adecuada de estrategias comerciales, calzado
Gusmar, Alisson y Calzafince consideran que ha tenido un desempefio alto, comprobando
que si estas organizaciones aplican a futuro estrategias comerciales 6ptimas, mejorarian las
ventas y por ende, se incrementarian las ganancias de estas instituciones.

Segun la tabla 13 se presenta la percepcion que han mantenido las asociaciones
productoras de calzado en los ultimos tres afios, respecto al comportamiento de las ventas,

de la siguiente manera.

Tabla 13 Comportamiento de las ventas

Pregunta Gusmar Calzafince Alisson
,Como ha sido el
comportamiento de las ventas
de la empresa en los ultimos
tres afos?

Nota. Elaboracion propia con base en la entrevista desarrollada a los dirigentes de las asociaciones productoras
de calzado en el canton Cevallos.

Alto Moderado Moderado

De acuerdo con la percepcion por parte de las asociaciones acerca del
comportamiento de las ventas en los ltimos tres afios, calzado Gusmar menciona que han
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sido altos lo cual refleja una autoevaluacion positiva del manejo comercial que esta
institucion ha mantenido respecto a las venta de calzado, mientras que Calzafince y calzado
Alisson determinan que ha sido moderado, lo que implica que se han mantenido en la misma
linea de tendencia en este lapso.

4.2.1 Resultados del calculo de rentabilidad de las asociaciones

El analisis del ROA (Retorno sobre Activos) y el ROE (Retorno sobre Patrimonio)
es fundamental para evaluar la rentabilidad y eficiencia financiera de las asociaciones
productoras de calzado, ya que permite medir como estan utilizando sus activos para generar
beneficios y qué tan rentable es el capital invertido por sus socios. Un ROA elevado indica
que los recursos como equipos € inventarios estan siendo gestionados eficientemente,
mientras que un ROE alto refleja que las aportaciones de los propietarios generan un retorno
atractivo.

En esta seccion se describe la situacion financiera de las asociaciones productoras de
calzado durante el periodo 2022 y 2023, para lo cual se ha tomado como base la utilidad neta
y algunos indicadores financieros, como se presenta a continuacion.

Grafico 2 Evolucion de la utilidad neta de las asociaciones
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Nota. Elaboracion propia con base en los Estados Financieros proporcionados por las asociaciones.

4.2.1.1 Margen de Utilidad Neta

Utilidad Neta)
*

M de Utilidad Net =(
argen ae vtiaa eta Ventas Netas

e (Calzado Gusmar
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41027,93
)+ 100

Margen de Utilidad Neta,,, = (m

Margen de Utilidad Neta,y;, = 40,99%

42209,39

Margen de Utilidad Neta,y,; = (m

)*100

Margen de Utilidad Neta,y,3 = 39,07%

De acuerdo con el calculo del indicador del margen de utilidad neta, calzado Gusmar
presenta una contraccion ligera en el porcentaje, en el afio 2022 40,99% mientras que en el
2023 se ubica en 39,07%.

e (Calzafince

1588,38 )
*

Margen de Utilidad Neta,y,, = (m

Margen de Utilidad Neta,y,, = 8,34%

—241,74)
*

Margen de Utilidad Neta,,3 = (m

Margen de Utilidad Neta,y,3 = —1,58%

Segtn el indicador de margen de utilidad neta para Calzafince, se aprecia una
disminucion considerables entre los dos periodos de estudio, en el afio 2023 con 8,34%
mientras que en el 2023 lleg6 hasta -1,58%. Este comportamiento se explica por una utilidad
neta negativa generada en ese afio.

e (Calzado Alisson

~21182,97
—)* 0

Margen de Utilidad Neta,g,, = ( 4849078

Margen de Utilidad Neta,y,, = —43,68%

—16490,34-)
*

Margen de Utilidad Neta,y,; = (m

Margen de Utilidad Netayy,3 = —26,57%
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Analizando el margen de utilidad neta para calzado Alisson, a nivel general para
ambos afios se genera valores negativos, en el afio 2022 -43,68% siendo el mas bajo, mientras
que en el 2023 se posiciona en -26,57%. Ambos resultados se deben a que se ha generado
utilidad netas negativas, por lo que no cumple con las condiciones de crecimiento.

4.2.1.2 Retorno sobre los Activos (ROA)

ROA = ( Utilidad Neta ) 00
~ \Activos totales al final del periodo

e Calzado Gusmar

41027,93
)* 00

ROA,0,y = [ —————
042022 (173069,31

ROAZOZZ = 23, 71%

42209,39 )
*

ROA,0ys = [
042025 (197602,47

ROA2023 = 21, 36%

Segun la rentabilidad sobre los activos de calzado Gusmar indica que presenta un
leve decrecimiento, en el afio 2022 con 23,71% mientras que en el 2023 llego6 hasta 21,36%.

e (Calzafince
1588,38 )
*

ROAz022 = (25500 43

ROAZOZZ = 6, 23%

—241,74)
*

ROAz005 = (21464 48

ROA2023 = —1, 13%

A nivel general, la rentabilidad sobre los activos de Calzafince presenta un
decrecimiento considerable, en el afio 2022 se posiciona en 6,23% mientras que en el 2023
que es su punto mas bajo con -1,13%. Aligual que los indicadores anteriores, esto se atribuye
a que la empresa gener6 una utilidad neta negativa en sus operaciones.
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e (Calzado Alisson

—21182,97
—) * 100

ROA2022 = ( 9900

ROAZOZZ = —213, 97%

~16490,34
—eaa—)* 100

ROAz023 = ( 12700

ROA2023 = —129, 85%

Analizando el rendimiento sobre los activos de calzado Alisson, a nivel general se
aprecia que presenta graves problemas en este indicador de rentabilidad, esto debido que los
valores negativos sobrepasan los valores, en el afio 2022 se ubica en -213,97% mientras que
en el 2023 llega hasta -129,85%. Estos problemas graves se atribuyen a que las pérdidas en
cuanto a la utilidad neta son muy altas y los activos con los que cuenta la asociacion muy
bajos.

4.2.1.3 Retorno sobre el Patrimonio (ROE)

Utilidad Neta
) 00

ROE = (Patrimonio neto al final del periodo

e (Calzado Gusmar

41027,93
ROEz022 = (76658 75) * 100
ROEZOZZ = 53, 52%

42209,39
)+ 100

ROEz025 = (93439 40

ROE2023 = 45, 17%

Seglin el indicador de retorno sobre el patrimonio, calzado Gusmar genera valores
buenos con un ligero decrecimiento en los dos periodos analizados, en el afio 2022 se ubica
en 53,52% mientras que en el 2023 llega hasta 45,17%.
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e (Calzafince
1588,38
)

R0E5”2:=(2425020

ROEZOZZ - 6, 55%

—241,74

1821&28)*100

ROE;p;3 = (

ROE2023 = —1, 33%

En cuanto al indicador de retorno sobre el patrimonio de Calzafince, a nivel general
se aprecia un decrecimiento considerable, similar a indicadores anteriores, para el afio 2022
presenta un 6,55% mientras que en el 2023 se posiciona en -1,33%. De la misma manera,
esto sucede debido a que la utilidad neta generada es negativa en este ultimo periodo.

e C(Calzado Alisson

—21182,97
—) * 100

ROE;p;, = ( 400

ROEZOZZ = —5295, 74‘%

—16490,34
—) * 100

ROE;p;3 = ( 400

ROE2023 = —4122, 59%

Analizando el indicador de retorno sobre el patrimonio para calzado Alisson, se
aprecian graves problemas en este indicador, debido al elevado porcentaje en los dos
periodos, para el afio 2022 se ubica en -5295,74% mientras que en el 2023 llega hasta -
4122,59%. Esto basicamente se debe a que la asociacion genera elevadisimas pérdidas con
relacion al patrimonio.

4.2.2 Correlacion entre el ROE y el ROA
Con la finalidad de conocer la relacion entre el ROE (Rentabilidad patrimonial) y el

ROA (Rentabilidad de los activos) de cada una de las organizaciones, se va a ejecutar un
andlisis de correlacidn, el cual se destaca en la siguiente tabla.
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Tabla 14 Coeficiente de correlacion entre el ROE y el ROA
ROE (%) ROE (%) ROA (%) ROA (%) Correlacién

Asociaciones 2022 2023 2022 2023  ROE vs ROA
Calzado Gusmar 53,52 45,17 23,71 21,36 0,99
Calzafince 6,55 21,33 6,23 1,13 0,98
Calzado Alisson  -5295,74  -4122,59 213,97  -129.85 0,99

Nota. Elaboracion propia con base en los estados financieros proporcionados por las asociaciones.

De acuerdo con la tabla anterior, el coeficiente de correlacion entre el ROE y el ROA
de las tres asociaciones productoras de calzado en Cevallos, se obtiene un valor que oscila
entre 0,98 y 0,99 en los tres escenarios, esto significa que existe una relacion lineal positiva
perfecta entre ambas variables, es decir que cada vez que el ROA aumenta o disminuya en
un porcentaje especifico, el ROE lo hace proporcionalmente en la misma direccion y
magnitud.

Los resultados de la encuesta evidencian diferencias significativas en la gestion
comercial de las asociaciones. Mientras algunas realizan sondeos de mercado, seguimiento
posventa y actualizacion de listas de clientes de manera semanal, otras lo hacen anualmente
0 no cuentan con estos procesos, lo que limita su capacidad de respuesta ante las necesidades
del mercado. En cuanto a la rentabilidad, el ROA y ROE reflejan un desempeio desigual.
Una asociacion mantiene indicadores positivos con leves descensos, otra presenta valores
negativos en el ultimo afio debido a pérdidas en la utilidad neta, y una mas exhibe una
situacion critica con margenes de utilidad y retornos patrimoniales profundamente negativos,
lo que evidencia problemas financieros severos.
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5.1

CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

En sintesis, los resultados muestran que la implementacion constante de estrategias

comerciales influye directamente en la rentabilidad y competitividad. Las asociaciones que
realizan andlisis de mercado frecuentes y estrategias de fidelizacion logran una mayor
estabilidad financiera y percepcion positiva de sus acciones. En contraste, aquellas con

escaso seguimiento presentan dificultades en la toma de decisiones y rentabilidad negativa.
La fuerte correlacion entre ROA y ROE confirma que la eficiencia en el uso de activos se
traduce directamente en mejores retornos para los inversionistas.

De acuerdo con la ejecucion de las estrategias comerciales por parte de las
asociaciones, Calzado Gusmar y Alisson implementan sondeos de mercado,
actualizan listas de clientes, realizan seguimiento posventa y miden la satisfaccion
del comprador semanalmente, mientras que Calzafince lo hace anualmente y carece
de estrategias de posventa. Calzado Alisson analiza semanalmente las causas de
insatisfaccion, en contraste con Gusmar y Calzafince, que lo hacen una vez al afo,
también Gusmar percibe mayor efectividad en sus estrategias y un aumento en
ventas, mientras que Calzafince y Alisson califican como moderadas. Sin embargo,
las tres asociaciones coincidieron en que las estrategias han sido eficientes para
mejorar competitividad y rentabilidad.

La rentabilidad obtenida de los estados financieros refleja que Calzado Gusmar
presentd una ligera contraccion en su margen de utilidad neta de 40,99% en 2022 a
39,07% en 2023, junto con una reduccién en la rentabilidad sobre activos y retorno
sobre patrimonio, aunque se mantienen en valores positivos. Calzafince por su parte,
experimento una caida mas significativa, con un margen de utilidad neta que baja de
8,34% a -1,58% y rentabilidad sobre activos negativa en 2023, reflejando pérdidas
netas. Sin embargo, Calzado Alisson enfrenta graves problemas, con margenes y
rentabilidades extremadamente negativos a pesar de leves mejoras, lo que refleja
pérdidas elevadas y baja capacidad patrimonial.

De acuerdo con la identificacion de la relacion entre el proceso de ventas y la
rentabilidad de las tres asociaciones productoras de calzado de Cevallos, se evidencia
que tanto Calzafince como calzado Gusmar presentan las condiciones Optimas en los
procesos de venta que realizan, sin embargo calzado Alisson se posiciona como la
organizacion que mas problemas financieros y con respecto a las ventas, lo cual se
refleja en la obtencidn de indicadores negativos de rentabilidad.
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5.2 Recomendaciones

Se recomienda que Calzafince implemente un seguimiento posventa y aumente la
frecuencia de actividades como sondeos de mercado, actualizacion de listas de
clientes y analisis de satisfaccion, alinedndose con las practicas semanales de las
otras asociaciones. Ademas, tanto Calzafince como Alisson deberian evaluar sus
estrategias comerciales para identificar areas de mejora que incrementen su
efectividad y contribuyan a aumentar las ventas.

Por parte de Calzado Gusmar debe fortalecer sus estrategias comerciales para revertir
la ligera contraccion en sus margenes y mantener su rentabilidad positiva. La
asociacion de Calzafince debe implementar medidas correctivas urgentes para
recuperar la rentabilidad, enfocandose en la reduccion de costos y mejorar la
eficiencia operativa. Por su parte, Calzado Alisson necesita disefiar un plan integral
que se enfoque en las pérdidas elevadas, priorizando la optimizacion de recursos y
fortaleciendo su capacidad patrimonial. Es importante que las tres asociaciones
realicen un monitoreo constante de sus indicadores financieros para tomar decisiones
oportunas que aseguren su sostenibilidad econdmica.

De manera global, Calzafince y Calzado Gusmar deben mantener y optimizar las
estrategias que permiten operar con condiciones comerciales favorables, reforzando
las practicas que impactan positivamente en su rentabilidad. Por otro lado, es crucial
que Calzado Alisson desarrolle un plan estratégico para enfrentar sus problemas
financieros y de ventas, enfocandose en la identificaciéon de las causas de sus
rentabilidades negativas, reduccion de costos, mejoramiento de los procesos de venta
y el ingreso a nuevas oportunidades de mercado que permitan restituir la situacion
en la que se encuentra.

57



BIBLIOGRAFIA

Anderson, G., Janampa, J., y Reyes, T. (2016). Liquidez y rentabilidad. Una revision
conceptual y sus dimensiones Liquidity and profitability. A conceptual review and
his dimensions. Vol. 3, pp. 9-30.

Arteaga, J., y Molina, M. (2022). Gestion de ventas y su impacto en la rentabilidad del
concesionario Metrocar. MQRInvestigar, 6(4), 293-312.
https://doi.org/10.56048/MQR20225.6.4.2022.293-312

Avila, M. S. (2020). Plan de gestién de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la
comercializadora Raices Unidas, Trujillo 2019 (Tesis de licenciatura). Repositorio
de la Universidad Privada del Norte. Recuperado de
https://hdl.handle.net/11537/25392

Bertone, P. (2019). La venta como un proceso: disefiando modelos de gestion de ventas.
Universidad Catolica de Cordoba. Produccion académica.
https://pa.bibdigital.ucc.edu.ar/1990/1/TM_Bertone.pdf

Brealey, R. A., Myers, S. C., & Allen, F. (2020). Principles of Corporate Finance. McGraw-
Hill Education.

Buttle, F., & Maklan, S. (2019). Customer Relationship Management: Concepts and
Technologies. Routledge.

Cajal, A. (2012). Investigacion de Campo: Caracteristicas, Tipos, Técnicas y Etapas.

Calderon, M., y Dominguez, K. (2019). “El ciclo de ventas y su efecto en el estado de
resultados integrales de la companiia TLC C.A.”, Revista Observatorio de la
Economia Latinoamericana, (abril 2019).
https://www.eumed.net/rev/oel/2019/04/resultados-integrales-tlcca.html

Castro, L., y Quichimbo, M. (2021). Analisis del proceso de ventas y su incidencia en la
rentabilidad de la empresa Empredial (Mi Ahorro), en sus siete sucursales al sur del
Ecuador. (Tesis de Pregrado). Universidad Politécnica Salesiana. Cuenca, Ecuador.

Chacon, G. (2007). La Contabilidad de Costos, los Sistemas de Control de Gestion y la
Rentabilidad Empresarial. Actualidad Contable Faces, 29-45.

Chaftey, D., & Ellis-Chadwick, F. (2022). Digital Marketing: Strategy, Implementation, and
Practice. Pearson.

Chico, F., Ruiz, B., y Caicedo, F. (2021). Covid-19: efectos en la rentabilidad financiera de
las grandes empresas del sector comercial del Ecuador. Universidad de las Fuerzas
Armadas ESPE. https://orcid.org/0000-0001-7533-09931

Contreras, 1. (2006). Analisis de la rentabilidad econémica (ROI) y financiera (ROE) en
empresas comerciales y en un contexto inflacionario. Vision Gerencial, (1), 13-28.

Costain, N., Morejon, J. (2017). Desarrollar estrategias para aumentar la venta de calzado de
la marca LQ en la ciudad de Guayaquil. Tesis de pregrado. (Escuela Superior
Politécnica del Litoral) Guayaquil, Ecuador.

Darmon, R., & Martin, X. (2020). Sales Force, Sales Management, and Sales Territories:
Design and Theory. Routledge.

Del Carpio, G. (2021). La gestion de ventas y la rentabilidad de las empresas ferreteras de
la avenida San Martin de Porres de la ciudad de Cajamarca, 2021. Tesis de pregrado.
(Universidad César Vallejo) Lima-Pert.

58



Diaz. (2013). La observacion. Textos de apoyo didactivo, 18.

Dibb, S., Simkin, L., Pride, W. M., & Ferrell, O. C. (2020). Marketing Concepts and
Strategies. Cengage Learning.

Ferrando, G. (1993). Métodos y técnicas de Investigacion. El analisis de la realidad social,
141-70.

Ferraz, C. (2020). Proceso de ventas: qué es y como configurar uno para tu empresa.

Fox. (2005). Analisis documental de contenido: principios y practicas. 21.

Frias, C. (2019). Planeacién Estratégica de Mercado para el incremento de las ventas del
Almacén de Electrodomésticos de la Cooperativa de Ahorro y Crédito “La Merced”
Ltda. Tesis de pregrado. (Universidad Técnica de Ambato) Ambato-Ecuador.

Gilmore, A., Carson, D., & O'Donnell, A. (2020). Small Business Marketing: Innovation
and Survival. Springer.

Gitman, L. J., & Zutter, C. J. (2021). Principles of Managerial Finance. Pearson Education.

Hernandez, R., Fernandez, C., & Baptista, M. (2014). Métodologia de la Investigacion.
México: McGRAW-HILL / INTERAMERICANA EDITORES, S.A. DE C.V.

Ingram, T. N., LaForge, R. W., Avila, R. A., Schwepker, C. H., & Williams, M. R. (2020).
Sales Management: Analysis and Decision Making. Routledge.

Johnston, M. W., & Marshall, G. W. (2022). Sales Force Management: Leadership,
Innovation, Technology. Routledge.

Johnston, M., y Marshall W. (2015). Administracion de ventas. McGRAW-
HILL/INTERAMERICANA EDITORES, S.A. DE C.V. Mc Graw Hill.

Kotler, P., & Keller, K. (2020). Marketing Management. Pearson.

Kotler, P., & Keller, K. L. (2020). Marketing Management. Pearson.

Lanuque, A. (2014). Las 5 fuerzas de Porter. 31.
http://repositorio.ub.edu.ar:8080/xmlui/bitstream/handle/123456789/3305/3541 -
marketing del audiovisual - las 5 fuerzas de porter - lanuque.pdf?sequence=1

Levy, M., & Weitz, B. (2022). Retailing Management. McGraw-Hill.

Maldonado, J., & Romero, F. (2020). La industria del calzado en Tungurahua: Pasado y
presente. Editorial Andina.

Martinez, A. (2017). Estrategias comerciales y su impacto en la rentabilidad de las medianas
empresas del sector del calzado en la ciudad de Ambato. Tesis de posgrado
(Universidad Técnica de Ambato). Ambato, Ecuador.

Mendoza, F., y Villacorta, R. (2021). Estrategias de ventas para mejorar la rentabilidad de
la empresa de distribuciones e inversiones CUBAS E.I.R.L., Chiclayo 2019. Tesis
de pregrado. (Universidad Sefior de Sipan) Pimentel-Per.

Ochoa, M., & Hernandez, L. (2019). El acceso al financiamiento en PYMEs del sector
calzado en Ecuador. Revista de Economia y Finanzas.

Orts, A. (2023). Statista.

Palomares, J., y Peset, M. (2015). Estados Financieros Interpretacion y analisis. Madrid:
Pirdmide.

Poaquiza, A. (2019). El proceso de ventas y su incidencia en la atencion al cliente de la
Empresa AUTOMOTORES HYUNDALI Tesis de pregrado. (Universidad Técnica
de Ambato) Ambato-Ecuador.

59



Porter, M. E. (2021). Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and
Competitors. Free Press.

Pulizzi, J. (2021). Content Inc.: Start a Content-First Business, Build a Massive Audience,
and Become Radically Successful (With Little to No Money). McGraw-Hill.
Ramos, S. (2017). Técnicas de ventas. Fundacion Universitaria del Area Andina.
Catalogacion en la fuente Fundacion Universitaria del Area Andina (Bogota).

https://core.ac.uk/download/pdf/326425109.pdf

Robledo, R. (2014). Administracion de ventas. Recuperado de
http://es.scribd.com/doc/199992498/60-Cuatrim-Apuntes-y-Actv-Semana-2

Rojas Sacatuma, J. (2017). FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA 01.
Facultad de Ingenieria y Arquitectura. En Universidad Andina del Cusco.
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/47102/Gutierrez_ RS-
SD.pdf?sequence=1&isAllowed=yfile:///C:/Users/Margarita/Downloads/Machaca
CRV-Arias CLC-SD.pdf

Ross, S. A., Westerfield, R. W., & Jaffe, J. F. (2019). Corporate Finance. McGraw-Hill
Education.

Sanchez, M., y Lazo, V. (2019). Determinantes de la rentabilidad empresarial en el Ecuador:
Un andlisis de corte transversal. Universidad de las Fuerzas Armadas. Revista ECA.
Vol. 9. Num.1.
https://revistas.utm.edu.ec/index.php/ECASinergia/article/view/1006

Simmons, G., Armstrong, G., & Durkin, M. (2021). Collaborative Marketing in SME:s:
Insights from Small, Medium, and Start-up Firms. Routledge.

Stanton, E. y. (2004). "Fundamentos de Marketing".

Superintendencia de Economia Popular y Solidaria. (Mayo de 2023). DATA SEPS.
Obtenido de https://estadisticas.seps.gob.ec/

Tarancon, M. (2003). Técnicas de analisis econdmico input-output. (Primera ed.). Toledo:
Editorial Club Universitario. Obtenido de
https://books.google.com.ec/books?1d=TXs6 DwA AQBAJ&printsec=frontcover&d
g=definicion+de+inputs+y-+outputs&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwiVIKJ4Z{rAhW
OtVKKHQVBBIoQ6AEwWAHOECAY QAg#v=onepage&q&f=fals

Turismo, T. (Mayo de 2023). Turismo en Tungurahua. Obtenido de tungurahuaturismo.com:
https://tungurahuaturismo.com/es/ec/tungurahua/cevallos/gestoresartesanales/calza
do-cevallos-aculunlgo

Vargas, S. (2020). Modelo de negocio para la comercializacién de calzado femenino
fabricado en Colombia, a partir de estrategias de E-Commerce enfocadas a la
demanda en Barrancabermeja. Universidad Auténoma de Bucaramanga.
https://repository.unab.edu.co/bitstream/handle/20.500.12749/7348/2020 Tesis_Sa
ndra_Vargas Angarita.pdf;jsessionid=49070BB1DE7845AA61452AE0B191BF9D
?sequence=1

Verhoef, P., Kannan, P. K., & Inman, J. J. (2021). Omnichannel Retail: How to Build
Winning Stores in a Digital World. Springer.

Vilcacundo, O., y Bonilla, D. (2024). La tecnologia y la comunicacion en las ventas de las
tiendas comerciales detail. Caso de estudio MULTISA CAD [Technology and
communication in sales in detail commercial stores. Case study: MULTISA CAD].

60



Revista de Comunicacion de la SEECI, 57, 1-13.
http://doi.org/10.15198/seeci.2024.57.e831

Villacrés, G., Romero, A., y Gallegos, R. (2022). Gestion de proceso de ventas para el
mejoramiento de la rentabilidad. CIENCIAMATRIA, 8(15), 154-171.
https://doi.org/10.35381/cm.v8i15.829

William J. Stanton, M. J. (2004). Fundamentos de marketing.

Zeithaml, V. A., Bitner, M. J., & Gremler, D. D. (2023). Services Marketing: Integrating
Customer Focus Across the Firm. McGraw-Hill.

Zoltners, A. A., Sinha, P., & Lorimer, S. E. (2021). Building a Winning Sales Management
Team: The Force Behind the Sales Force. Springer.

61



Anexo 1.
Modelo de la encuesta

ANEXOS

Reciba un cordial saludo de parte de un estudiante de la Universidad Nacional de Chimborazo, quien de manera

favorable solicito a usted me colabore llenando la siguiente encuesta para la obtencion de datos para el analisis

del proceso de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la asociacion.

Frecuencia con la que se realizan las acciones de venta

PREGUNTA

Nunca

©

Anualmente

)

Semanalmente

)

Diariamente

(&)

(Realiza sondeos de mercado antes de la
liberacion comercial del producto?

(Dispone la asociacion alguna lista de
clientes que se vaya alimentando
continuamente?

(Tiene la asociacion un proceso en el cual
se realice seguimiento y posventa al
cliente?

(Ha analizado la asociacion las causas de la
insatisfaccion de los clientes?

(Cada cuanto tiempo realizan la medicion
de satisfaccion del cliente?

(Cada cuanto tiempo la asociacion define el
perfil del comprador potencial?

Percepcion del impacto de las acciones implementadas

PREGUNTA

Leve

©

Moderado
@

Alto
()

Muy alto
A

(En qué grado han sido efectivas las
estrategias comerciales aplicadas en su
organizacion?

(Considera que los disefios actuales que
ofrece en el mercado tienen caracteristicas
distintas al de la competencia?

(Considera usted, que, con la aplicacion de
estrategias comerciales mas adecuadas y
conocimiento mas amplio sobre las
necesidades del consumidor, en qué nivel
mejoraria su competitividad?

(En qué grado considera que su
rentabilidad mejoraria con la aplicacion de
adecuadas estrategias comerciales?

(Como ha sido el comportamiento de las
ventas de la empresa en los ultimos tres
afios?
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Anexo 2. Estados Financieros de la asociacion Gusmar

TIENDAS GUSMAR 'ﬁ

BALANCE GENERAL a2 .-,rh’,’.‘ -
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2022 G‘_\;},.)"H
ACTIVO :
CORRIENTE
DISPONIBLE
CAJA s 57429
Caja Chica s 50.00
Cierre de Caja del 31-12-2023 s 52429
BANCOS s 2321991
Banco del Pichincha Cta. Cte. 2100083580 E.ML S 1.479.90
Banco del Pichincha Cta. Cte. 2100179491 D ML s 9.026.45
Banco del Austro Cta. Cte. 18850575 E.M S 11,087.17
Banco del Austro Cta. Cte_ 18850575 D M s 1.783.05
Banco del Pichincha Ahomo Programado Dawvid 2022 § 362.77
Banco del Pichincha Ahormro Programado Edison 2020 § 18057
EXIGIBLE
Cuentas por Cobrar 5 2562357
Srta Cecilia Guaman s 15.00
Sra. Gaby Jamn S 119.16
Sra. Mayra Guaman $ 117.61
Sr. Cristiam Martinez Prestamo de $5000 21-03-2023 § 3.336.00
Sr. Cristiam Martinez Prestamo de $3000 01-04-2023 s 2.000.00
Sr. Edison Martinez s 20,000.00
Sra. Michelle Martinez s 35.80

CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR 5 2,028.16

Crédito Tributario por [VA David $ 1.916.32
Crédito Tnbutano Retenciones LR Dawvid S 67.85
Crédito Trnbutarnio Retenciones IR Edison s 4399

REALIZABLE $ 11446507

Inventano de Mercadernas al 31-12-2022 EDISON s 42 67055
Inventario de Mercaderias al 31-12-2022 DAVID s 65,544 46
Inventario de Mercaderias al 31-12-2022 MICHELLE $§ 6.250.06

ACTIVO FIJO
DEPRECIABLES S 5,844 66

Muebles v Enseres s 5.988.34

(-) Depreciacion Acumulada de Muebles v Enseres s (598.83)

Equipo de Computo s 67933

(-) Depreciacion Acumulada de Equipo de Computo $ (224.18)

Patente Municipal s -

Equipo de Computo s 613.65
Computadora s 517.00

Impresora s 11400

(-) Depreciacion Acumulada de Equipo de Computo $ (1735)

TOTAL DEL ACTINVO $ 173.069.31
PASINO

Pasivo Corriente

Proveedores 5 2470975
GUSMAR FABRICA s 24.709.75

Documentos por pagar s 28.622.70
Cheques Mes de Enero Edison Martinez S 1.528.16

Cheques Mes de Enero David Martinez 5 13,385.88

Chegues MNes de Febrero Edison Martinez s 824 490

Cheques Mes de Febrero David Martinez s 8,193.72

Cheques Mes de Marzo Edison Martinez 5 344 .66

Chegques Mes de Marzo David Martinez s 4.345.79

O1tras Obligaciones Corrientes s 2,050.18

Impuesto a la Renta por Pagar David s 2.050.18

Impuesto a la Renta por Pagar Edison s -

TOTAL PASIVO $ 55,382.63
PATRIMONIO $ 117,686.68
Capital Social Suscrito s 76,658.75

Utilidad del Ejercicio 2022 s 4102793

TOTAL DE PASIVO + PATRIMONIO $ 173,06931



TIENDAS GUSMAR
ESTADO DE RESULTADOS

DEL 01 ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2022

S 100,092.82
5 100,091.82
5 100,092 .82
Ventas gravadas con WA 5 376,245.66
Costo de ventas gravados con IVA S 176152.84
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 5 100,092.82 I
5 59,064.89
it 59,064 .89
Admin S 3,00000
Socios ) 3,00000
Daniel Martinez 5 600.00
Edison Martinez 3 600.00
Gustavo hiartinez 5 §00.00
David Martinez 5 §00.00
Cristian Martinez 5 £00.00
5 44,702 60
s 24,530 84
Sueldo Gabriela Jamin 5 683048
Sueldo David Martinez s 1866.85
Suelda Mayrz Guaman S 704270
Sueldo Monica Flores 5 2,205 38
Sueldo Jessica Miranda s 109899
Suslda Cecy Guaman S 324237
Sueldo Hannz Promociones s 143.70
Sueldo Johana Promociones s 419.60
Sueldo PaolaPromociones s 143.05
Sueldo Erika Jarrin s 19.25
XN Gabriela s 37171
KIV Mayra 5 369 .44
Xl Gabriela 5 39463
Kl Mayrs 5 382,69
Aport. A and. s 3,588.33
Aportes Patronales David v Edisan S 358833
endamienta Op s 5,80000
Arrienda 2022 S 58200.00
S 13450
S 134.50
5 65628
5 55528
s 1,080.19
Compra, claro, desinfectantes, zlcahal S 1080.19
Envios 29516
Envios de Mercaderia -] 295.16
Servicios Basicos S 1,40081
Servicios Basicos, Agua-luz 2022 s 375.31
Telefono 2022 s 425.50
Suministros de cina = 5 3,98079
Materiales de Oficina v Papelenia 5 293.24
Fundas 3 3,687.55
Ctros Gastos s 98611
Cena Socios 5 100.00
Retencion Fact 10679 5 3.82
Colabaracion para Mayra y Gabriels s 106.00
Mantenimienta Perchas, Bafioy Puertas s 38500
Extintor s 2565
Focos 5 4.50
Ctros Gastos Colaboraciones 5 28.25
Alimentacion Socios s 50.00
EtiquetazZebra 1 154 64
Devolucion en Ventas 5 28.25
Gatos de Funciona nto 5 19153
Gastos Municipslesy de Bomberos 2022 5 19153
Impres —— s 57000
Imprenta Factureros 5 570.00
a Contable 5 TEE4E
Firmas Electronicas -} 97.68
Implementacion Sistema Contable S 688 80
Equipo de computo 5 o152
Impresarz 5 12452
Computadorz s 577.00
Gas 5 11,362.29
Comizion Bancaria Datafast 086
Costo Operacidn Cash 3 310.47
Comisiones Bancarias S 10063.22
Ahormo Progremado Edizon s 410.00
Ahomo Progremada David 5 360.00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 3 41027393 I
ELABCRADO POR RECIBIDC POR
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BALANCE GENERAL

TIENDAS GUSMAR ﬁ
pe

AL 31 DEDICIEMBREDEL 2023 G\)"'
ACTIVO
CORRIENTE
DISPONIBLE
CAJA $ 2,156.75
Caja Chica 3 50.00
Cierre de Caja del 30-12-2023 $ 4.50
Cierre de Caja del 28-12-2023 $ 28225
Cierre de Caja del 27-12-2023 $ 819.00
Ciere de Caja del 26-12-2023 $ 1,001.00

BANCOS $  46367.04

Banco del Pichincha Cta. Cte. 2100083580 EM. 3 394743

Banco del Pichincha Cta. Cte. 2100179491 DM. 3 844352

Banco del Austro Cta. Cte. 18850575 EM S 5,692.60

Banco del Austro Cta. Cte. 18850575 D.M 3 26,851.00

Banco del Pichincha Ahorro Progranado David 2023 § 73757

Banco del Pichincha Ahorro Programado Edison 2027 § 69492

EXIGIBLE

Cuentas por Cobrar $ 827.20
Srta Tisalemm Maria $ 65.00

Srta Gabriela Jamin $ 64.00

Sra Mariela Lopez s 146.00

Sr Cristiam Martinez $ 72.00

Srta Cecy Guaman $67.00

Sra Mayra Guaman $149.20

Sr. Gustavo Martinez $61.00

Sra Alexandra Pintado $203.00
REALIZABLE $ 14226103
Inventario de Mercadenas al 31-12-2023 EDISON s 72,195.90

Inventano de Mercadenas al 31-12-2023 DAVID 3 65,158.41

Inventano de Mercadenas al 31-12-2023MICHELLE § 4,906.72

ACTIVO FLJO

DEPRECIABLES $ 599045
Muebles y Enseres $ 5,389.51

(-) Depreciacion Acunulada de Muebles y Enseres  § (538.95)

Equipo de Computo $ 1,701.33

(-) Depreciacién Acumulada de Equipo de Computo  $ (561.44)

TOTALDEL ACTIVO $ 197,602.47
PASIVO

Pasivo Corriente

Proveedores $ 3266900
GUSMAR FABRICA s 32669.00

Documentos por pagar § 2009164
Cheques Mes de Enero Edison Martmez 3 321118

Cheques Mes de Enero David Martinez $ 8,468.11

Cheques Mes de Febrero Edison Martinez $ 355.08

Cheques Mes de Febrero David Martmez $ 3,840.73

Cheques Mes de Marzo Edison Martinez

Cheques Mes de Marzo David Martmez S 4,216 54

Otras Ohbligaciones Corrientes $ 9,193.04
Iva por Pagar David $ 2,769.38

Iva por Pagar Edison s 2,971.57

Impuesto a la Renta por Pagar David $ 1,522.88

Tmpuesto a la Renta por Pagar Edison $ 1929021
TOTALPASIVO $ 6195368
PATRIMONIO $ 135,648.79
Capital Social Suscrito $ 93439.40

Utihdad del Ejercicio 2023 $ 4220939

TOTAL DE PASIVO + PATRIMONIO $ 197,602.47

65



TIENDAS GUSMAR
ESTADO DE RESULTADOS
DELO1 ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2023

INGRESOS

5 108,030.91
5 108,030.51

Venta Bruta con IVA 108,030.51
Ventas 5 42251871
Costo deVentas 5 314,487.80
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 5 108,083091 I
EGRESOS 5 65,82152
5 65,821.52
5 3,000.00
Cust 3,000.00
Daniel Martiner 5 B00.00
Edison Martinez 5 800.00
Gustave y Margarita 5 600.00
David Martinez 3 600.00
Cristian Martinez 5 600.00
Gast 5 51,153.60
Sueld. Salarios y demas Rem. 29,973.91
Sueldo GabrelaJarin s 7,065.39
Sueldo David Martinez 5 2,044.60
Sueldo Mayra Guaman 5 6,961.28
Suelde Monica Flores s 2,526.66
Sueldo Jessica Miranda 5 7,560.39
Sueldo Hanna Fromociones 5 5580
Suelds katy Lesn Promociones 5 1,143.71
Suelde Gaby Vilalva s 45.00
Sueldo Stefania 5 60.00
X1V Gabriela 5 42533
XKIV Mayr 5 428.47
X1V Jessica 5 300.00
X1l Gabriela 5 44873
X Mayra 5 451.29
X1l Jessica 5 456.66
Aport Ala Social (Incl. Fon 4,836.24
Aportes Patronales David y Edisen s 3.,914.40
Fondos de Reserva David y Edison S 921.84
Armrendamien §,000.00
Arriendo 2023 5 £,000.00
Fublicidad 75.00
Publicidad 2023 5 75.00
Alimentacion ventas 914.30
Alimentacion 3 514.50
Suministros de Limpieza 74058
Compra, clore, desinfectantes, alcohol S 74058
Envies 529.37
Envios de Mercaderia 5 529.37
Servicios Basicas 1,487.52
Servicios Basicos, Agua-Luz 2023 S 1,034.14
Telefono 2023 5 453.38
Suminis Oficina 2,694 30
Materales de Oficinay Papeleria 5 188.05
Fundas 5 2,506.25
QOtros Gastos 1,175.83
CenaSoclos 5 107.00
Retencion 3 12.1%
Extintor 3 25.00
Uniformes 5 168.00
Otros Gastos Colaboraciones y Mantenimiente s 44481
Gastos Mavidefios 5 248.00
Seguridad 5 80,00
Conos Plasticos 5 3583
Instalacion Microplus 5 4500
Gatos de Funcionamiento 155.71
Gastos Municipales y de Bomberos 2023 5 153,71
Imprenta 78.00
Imprenta Factureros 5 76.00
SRl 2,111.24
Impuesto a la Renta Michelle 5 €0.00
Impuesto a la Renta David 5 2,051.24
Equipo ¢ Puts 35100
5 38100
Fiancieros S 11,661.92
lones y Retenciones Tarjetas 5 10,592 58
Comisiones Bancarias 5 108.34
Ahorre Programado Edison y David 5 960.00
[UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 42,209.59 |

ELABORADO POR

RECIBIDO POR
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Anexo 3. Estados Financieros de la asociacion Calzafince

ASOCIACION CALZAFINCE
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2022

DIC-2022
Activos
Activos corrientes
Efectivo y equivalentes del efectivo 1,200.00
Inventario 23,050.20
Propiedad Planta y Equipo 1,250.23
Total Activos 25,500.43
Pasivos
Pasivos corrientes
Cuentas y documentos por pagar (1,250.23)
Total Pasivos (1,250.23)
Patrimonio
Perdida o Utiliodad
Capital Social (24,250.20)
Total Pasivos y Patrimonio (25,500.43)
Sr.Rodrigo Lopez Ing. Pablo Carranza
PRESIDENTE CONTADOR
CALZAFINCE
BALANCE DE RESULTADOS
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2022

VENTAS 19038.52

VENTAS 12% 19038.52

COSTO DE VENTAS Y GASTOS 17,450.14

COMPRAS 17,450.14

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

UTILIDAD NETA 1,588.38
Sr.Rodrigo Lopez Ing. Pablo Carranza
PRESIDENTE CONTADOR
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ASOCIACION CALZAFINCE
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2023

DIC-2023
Activos
Activos corrientes
Efectivo y equivalentes del efectivo 800.00
Inventario 19,414.25
Propiedad Planta y Equipo 1,250.23
Total Activos 21,464.48
Pasivos
Pasivos corrientes
Cuentas y documentos por pagar (3,250.20)
Total Pasivos (3,250.20)
Patrimonio
Perdida o Utiliodad
Capital Social (18,214.28)
Total Pasivos y Patrimonio (21,464.48)

Sr.Rodrigo Lopez

Ing. Pablo Carranza

PRESIDENTE CONTADOR
CALZAFINCE
BALANCE DE RESULTADOS
DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2023
VENTAS 15282.62
VENTAS 12% 15282.62
COSTO DE VENTAS Y GASTOS 15,524.36
COMPRAS 15,524.36
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
UTILIDAD NETA -241.74
Sr.Rodrigo Lopez Ing. Pablo Carranza
PRESIDENTE CONTADOR

68



Anexo 4. Estados Financieros de la asociacion Alisson

Sistema de declaracién de impuestos

a traves de internet

Obligacion Tributaria: 1021 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA SOCIEDADES
Identificacion: 1891806902001 Razon Social: FABRICA DE CALZADO ALISSON FACALIS S.A.S.
Periodo Fiscal: ANO 2022 Tipo Declaracion: ORIGINAL

Formulario Sustituye:

T

RELAGIONADAS
Locales 32 0.00
Del extenor 313 0.00
() Detariorn acurulads dal vakr de cientas colvar I % b 34 0.00
NO RELACIONADAS
Locales 315 0.00
Del axterior 316 0.00
{-) Deterioro dado del valor de cuentas ppor cobrar les p rédi chrable: nr 0.00
AS Y DOCUMER IENTES
A ACCIONISTAS, SOCIOS, PARTICIPES, BENEFICIARIOS U OTROS TITULARES DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL
Locales 318 0.00
Del exterior 39 0.00
DIVIDENDOS POR COBRAR
En afectivo 320 0.00
En activos diferentes del efectivo k4l 0.00
(OTRAS RELACIONADAS
Locales 32 0.00
Del extenior i) 0.00
() Deterioro acumulado del valor do otras cusntas y eobrar por isiones para créditos incobrables) 34 0.00
OTRAS NO RELACIONADAS
Locales 5 0.00
Del extenor 3% 0.00
) Detariora acumuado del vakr de oiras cuentas y documenlos por cobrar por incotwabilidad (ovisiones para créiios incobrablas) 327 0.00
05 AGTIVGS FINANGIEROS CORRENTES
Lainformacién reposa en la base de datos del SR, conforme Ia declaraciénrealizada por el contribuyents
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION [PAGiNA
SRIDEC2023095197352 | 872499443179 ‘ 268.03:2023 | 1
A costo amenizado s 0.00
() Dataricro acurmilado dl valor da clros actives Friancisrcs corrintas medidos 8 costo amortizade (provisionss para crédios neeseabies) 19 0.00
A valor razonable 330 0.00
PORCION CORRIENTE D ARRENDAMIENTOS FINANCIEROS POR COBRAR
Reladonadas m 0.00
Na relacionadas. 32 000
IMPORTE BRUTO ADEUDADO POR LOS CLIENTES POR EL TRABAJO EJECUTADO EN CONTRATOS DE CONSTRUCCION
Reladonadas 33 0.00
Mo relacionadas 34 0.00
ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES
Crédito tnbutaric a favor del sujeto pasivo (ISD) 335 0.00
1o trbtaric a favor del sujeto pasivo (VA) %6 0.00
cré favor del sujeto p P a Renta) x4 000

Mercaderias en irinsto )
Inventario de materia prima (no para a constuccion) £
[ o de productos en p hoyend para la venta) E"
Inventaria de prod term y mercad. en almacén (excuyendo chrasinmusbles teminados para la venta) M
Inventario de Suministos, heramientas, repuestos y materiales (no para la construccion) 3
Inventaria de matena prima, suminisiros y materiakes para la construccién 4
[ o d us
Inventaria de obrasfinmuebles teminados para la venta M6
(1D del valor de i por ajuste al valor lizab 7

08 NO CORRIENTES MANTENIDOS PARA LA VE

A

(1D valor laventa 349

(- Det fado del valor de activos beolég osto 381

Avalor razonable menos los casios de venta 382
ANIMALES VIVOS

A cosio 38

et jado del valor de acivos bick edos a costo 3

A valor razonable menos los cosios de venta 35

GASTOS PAGADOS POR ANTICIPADO (PREPAGADOS)

Propaganda y pubicidad prepageda 356
Amrendarmierios operativos pagados por anticipado 57

Primas e sequro pagadas por antcipade 358

Otros 359

Otros Activos Comientes 360

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 61

0.00

000
0.00
0.00
9900.00

TERRENOS
Costo historco antes de reexpresiones o revakiaciones 362 0.00
Lainformacion reposa en la base de datos del SRI, conforme Ia ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL \ FECHA RECAUDACION [Pacina
SRIDEC2023095197352 [ 872499443179 ‘ 26032023 | #
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33 000
EDIFICIOS ¥ OTROS INMUEBLES (EXCEPTO TERRENOS)

Gosto histdrico antes de reespresiones o revaliaciones 364 000
P 365 000
NAVES, AFRONAVES, BARCAZASY SIMILARES
Costo historico antes de reexpresionss o revakiaciones 66 000
367 0.00
MAQUINARIA, EQUIPC, INSTALACIONES Y ADECUACIONES
Costo histonico antes de reexpresiones o revakiaciones 368 000
i 369 0.00
PLANTAS PRODUCTORAS (AGRICULTURA)
Costo historico antes de reexpresiones o revaliaciones 370 0.00
n 0.00
Construccianes en Curso y Otros Actives en Transto n 0.00
Muebles y enseres 3 0.00
Equpo de Computacan 7 000
Vehiculos, Equipo de Transporte y Camineto Mowil s 0.00
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO POR CONTRATOS DE ARRENDAMEENTO FINANCIERO
Termenas 376 0.00
Edificios y oiros inmusbles (axcapta terrenas) am 000
Naves, asronaves, barcazas y similares By 0.00
Macuinaria, equipe, inslalaciones y adecuaciones s 0.00
Equipo de computacién 380 000
Vehiculos, equipe de transporte y camineno movil 381 0.00
Ofros. 382 0.00
Otras Prosactadas, Planks y Equits 383 0.00
(-) DEPRECIACION ACUMULADA DE PROPIEDADES. PLANTAY EQUIPG
Del costo histérico antes de reexpresiones o revaluaciones a4 000
Del pos 385 0.00
(-) Deterioro acumulado del valor de propiedades. plartay equipo 386 0.00
ACTIVGS INTANGIBLES
Plusvalia o goodwill (derecho de lave) 387 0.00
Marcas, patentes,licencias y otros similares ™ 000
b o 39 000
Derechos en acuerdos de concesion 390 0.00
Otros. 39 0.00
(-) Amertizacion acumulada de activos ntangbles £ 000
(-) Deterioro acumulado e activos ntangibles 3 0.00
Derechos de uso por activos aendados 490 0.00
(-) Amertizacion acumulada de derechos de uso por aciivos aendadas 4: 000
RSION
TERRENOS
A costo 394 0.00
A valor razonable 3% 0.00
EDIFICIOS
A costo 396 0.00
A valor razonable 397 0.00
(-) Depreciacién Anumulara de Propiedades de Inversién 308 0.00
Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION [Pacina
SRIDEC2023095197352 | 872499843179 ‘ 26.03:2023 | =
(-) Deterioro Acumulado del Valor de Propiedades de Inversion 3% 000

PLANTAS VIVAS Y FRUTOS EN CRECIMIENTO

Acosto 400 0.00
(- Depreciacicn acumuiada de acivos biokgicos medidos a costo an 000
() Deteri jad del valor de acih s osio 402 000
Avalor razonabie menos 1os cosios de venta 403 0.00
ANIMALES VIVOS
Acosto 404 0.00
(-} Deprociacion acumuiada de acivos biokbgicos medidos a costo 405 0.00
() Des fadka del valor de acii é osto 06 000
Avalor razonable manas los cosios de venta o7 0.00
PARA EXPLORACION, EVALUACION Y EXPLOTACION DE RECURSOS MINERALES
Tangibles 408 0.00
Intangibles 09 000
(-) Depreciaciin / a lada de activos p I , evaluaciony explotacin 410 000
(-)D valor , evaluacién y explotacion 411 0.00
EN SUBSIDIARIAS
Costo 412 000
Ajuste acumulado por apiicacion del método de la parficipacin (valor paimenial proparcional) (+) 413 000
EN ASOCIADAS
Costo a1 000
Auste acumulado por apiicacién del método de la parkcipacién (vabs palrimonial proporcional) (+) 415 0.00
EN NEGOCIOS COMJUNTOS
Cosla 416 000
Ajuste acumulado por apiicacion del método e Ia partcipacion (vaioe parimonial proporcional) (+) Fitg 000
o Capt o son Subsidiarias, ni Asaciadas, ni Negocios Conjunios 418 000

Valor de Inversiones i a19 0.00

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR COMERCIALE S NO CORRIENTES

RELACIONADAS
Locales a0 000
Del exterior a2 0.00
() Deteriora acumulado def valor de cuentas. cobrar I a2 000
HO RELACIONADAS
Locales azn 0.00
Del exterior ax 0.00
{-) Deteriors acumulado del valor d cobrar Z i T 4% 0.00

OTRAS CUENTAS Y DOGUMENTOS POR GOBRAR NO CORRIENTES
A ACCIONISTAS. SOCIOS, PARTICIPES. BENEFICIARIOS U OTROS TITULARES DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL

Locales 42 0.00
Del extenor axr 0.00
(1) Delsrioro acumulado del valor d y cobrar por ¥lidad (provisiones a8 0.00
OTRAS RELACIONADAS
Locales 429 0.00
Delexteror a0 000
() Detenoro acumulado del valor de cuentas cobrar por (provisiones - an 0.00
Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION IEED
SRIDEC2023095197352 [ 872498443179 ‘ 26032023 |
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MO RELACIONADAS
Locales
Del exterior
OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR CCRRIENTES

AACCIONISTAS. SOCIOS, PARTICIPES. BENEFICIARIOS U OTROS TITULARES DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL

Locales
Del exterior
DIVIDENDOS POR PAGAR
En efectiva
En activos diferentes del efective
OTRAS RELACIONADAS
Locales
Del exterior
OTRAS NO RELACIONADAS
Locales
Del exterior
NES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS - CORRIENTES
RELACIONADAS
Locales

Dol xturior
O RELACIONADAS
Locales
Del exterior
Crédito AMuto
Porcn Corriente de Obigaciones Emiidas
OTROS PASIVCS FINANCIEROS
A costo amertizado
Avalor razonable
Poraén Corrients de Arendamientos Financieros Por Pagar
Pasivo coriente. por arrendarmients
Impussto A La Renta Por Pagar Dal Ejercicio
PASIVOS CORREENTES POR BENEFICIOS A LGS EMPLEADOS
Parbcipacion trabajadores por pagar del efereicio
Otligaciones con el IESS
Aubiacion Patronal
Otros Pasivos Corfientes Por Beneficios 3 Ermpleados

513
514

515

516

517
518

519

521

523
524

525

(>4
528

531
593
532

500.00

000

000

0.00

0.00
0.00

0.00

000

9000.00
0.00

0.00

0.00
0.00
0.00

Por garantias 57 000
Por desmanielamiento 538 0.00
Par coniratos onersos. 539 0.00
Per rasatruct.racionee de negocios 560 0.00
Por reembolsos a dientes. 541 0.00
Poriigios 542 000
Por 543 0.00
Otras 544 0.00
PASIVOS POR INGRESOS DIFERIDOS
Anticipos de dientes 545 0.00
Subvendones del Gobierno 546 0.00
Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION [Paina
SRIDEC2023095197352 | 872499843179 ‘ 26.03:2023 | &
OTRAS NO RELACIONADAS
Locales 432 0.00
Del extenor 433 0.00
{+) Deteriors acumulado del valer de otras cuentas y par £dltos ncobrables) au 0.00
QOTROS ACTIVCS FINANCIEROS NO CORRIENTES
A costo amortizado 435 0.00
(D valor 2 costo amontizado (provisionas pata eréditos incobrablas) a% 0.00
A valor razonable 37 0.00
PORCION NO CORRIENTE DE ARRENDAMIENTOS FINANCIE ROS POR COBRAR
Reladonadas 433 0.00
Mo Relacionadas 439 0.00
WOS POR IMPUESTOS DIFERIDOS
Por diferencias temporanias a0 000
Por pérdicias kibularizs mujetasa amortizackin an periodos miguisnies at 0.00
POR CREDITOS FISCALES NO UTILIZADOS
Crédito friutario a favor del sujeto pasivo (1SD) a2 0.00
Grédiio rbutario a favor del sujeto pasivo (IMpuesto 2 1a Renta) a3 0.00
Ctros. 444 0.00
Otros Activas No Comentes 445 0.00
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 449 0.00
REVALUACIONES Y REEXPRESIONES DE ACTIVOS (INFORMATIVO)
Ajustes acumulados por daoifas panidas e propiadad o 460 0.00
) ey 5 iada de los ajuste: lados por .  planta y equipo (informativo) 61 000
Ajustes jacks de activos intangbles (infomativo) 462 0.00
© ajustes acumutacos por (irformativo) 63 000
Ajustas acumudados por 464 0.00
(-) Depreciacon acumulada de I por (informativo) 65 000
Ajustes acumulacas pr de activas para cxpl evaluacin y exp (informatvo) 56 000
) & in ax por o 2 exploracitn, evaluacion y explotacion de recursos minerales finformativ) 467 0.00
Total de las. ¥ ajustes anticipo, para todos Ios activos (iffomativo) 468 0.00
) Total depreciacin acumulada del ajuste acumulado por revaluacionesy ciros austes negatwvas producto de valoracines financieras exclurlos del calculo del anficipa, para todas los activos finformativo) 69 000
TERRENOS QUE SE EXCLUYEN DEL CALCULO DEL ANTICIPO
= e (informativo) an 000
Total d d enlos que se desarrollan actividad (informaiivo) ar 0.00
Total costo de rectos inmobilanos para la sus a7 0.00
Total de fos que " i la & social informativo) an 0.00
Total de intereses impiciios (futiros ingresos financiera o ars 000
yger ntiles d a7s 0.00
el valor ilic idas generad: | declarado (nfor 476 0.00
TOTAL DEL ACTVO 499 990000

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR COMERCIALES CORRIENTES

RELACIONADAS
Locales s 000
Del exterior 512 0.00
Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION [PAcina
SRIDEC2023095197352 [ 872498443179 ‘ 26032023 | =
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Por reestucturadionss o¢ negocios
Por reembolsos a dientes

Por igios

Por dos

Ouas
POR INGRESOS DIFERIDOS
Antcipos de dientes
Subvenciones del gobiomo
Otros.
OTROS PASIVCS NO CORRIENTES
Transferencias casa marz y sucursaks (el exterior)
Otros
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES

Totd de intereses impicios fuk

Pasivos incurridos en

serdos transacaon

TOTAL DEL PASNO

P ATRIMONIO

Capital suserit ylo asignado
() Capital suscrio no pagado, acciones en tesoreria
Apartes de socios, acsonisias, particpes, fundadores,

beneficiarios u olros Biulares de derachos

0 aportante (Informativo)

de capital para

RESERVAS
Resenva legal
Resena facultativa

(Informative)

579

581
582
563

585

87

591
592

0.00
0.00
000
000
0.00
0.00
0.00

9500.00

400.00

0.00

Utlidaries acumubadas do ejercicios anteriores
(- Pérdidas acumuladas de ejercicios antenores

Excedsnte  péidida del ejrcicio anterior (con socios)
Resultados acumulados por adopcidn por pemera vez de las NIF
Ublidad del ejercico

) Pérdida del ejercicio

Excadenta | perdida dal sprcich acondmicn (con socios)

SUPERAVIT DE REVALUACION ACUMULADG

o NEC)

)
()

(+1)

Propiadades, Planta y Equpo 618 0.00
Activas infangibles 613 000
Otras 620 000
Ganancias y pérdidas acumulad avalor cambios (+) 6210 0.00
Ganancias y pérdidas ladk la 50 d d el extranro ) 6220 0.00
Ganancias y pérdicas actuariales acumulsdas (+) 6230 0.00
La parte efectva del pér los insh de cobs ob ) ) 6240 000
Oos () 6250 0.00
Lainformacion reposa en la base de datos del SRI, conforme | porel
CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL FECHA RECAUDACION | PAGINA
SRIDEC2023095167352 | 872499443179 26032023 | &
Otros 547 000
OTROS PASIVOS CORRIENTES
Transferencias casa mairz y sucursales (del exterior) 548 000
Otros 549 000
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 550 950000

JMENTOS POR PAGAR NO CORRIET
ENTAS ¥ DOCUMENTOS POR PAGAR COME
RELAGIONADAS
Locales 553 000
Del exterior 554 0.00
NO RELACIONADAS
Locales 555 0.00
Del axterior 556 000
OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR MO CORRIENTES
A ACCIONISTAS, SOCIOS, PARTICIPES. BENEFICIARIOS U OTROS TITULARES DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL
Locales 857 0.00
Del exterior 558 000
OTRAS RELACIONADAS
Locales 559 0.00
Dol exterior 560 0.00
(OTRAS NO RELACIONADAS
Locales 561 0.00
Del exterior 562 000
OBLIGACICNES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS - NO CORRIENTES
RELACIONADAS
Locales 563 000
Del exterior 564 0.00
NO RELACIONADAS
Locales 565 000
Dol exterior 566 0.00
Crédito a mutuo. 567 0.00
Porcién no corriente de obligaciones ermilidas 568 0.00
OTROS PASIVOS FINANICIEROS NO CORRIENTES
A costo amortizado 569 0.00
Avalor razonable: 570 000
Poraén no coriente de arrendanventos financieras por pagar 571 000
Pasivo no coriente por arrendarient 504 0.00
Pasive por Impuesto a la Renta dfendo. 572 0.00
PASIVOS NO CORRIENTES POR BENEFICICS ALOS EMPLEADOS
Jubiacin Patronal 573 0.00
Desahucio 574 0.00
Otros Pasivos Mo Corrientes Par Beneficios A Empleados 575 0.00
Por garantias 576 0.00
Por desmantelamiento STT 000
Por contralos cnerosos 578 000
La informacion repesa en la base de datos del SRI, conforme | por el
CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL FECHA RECAUDACION | PAGINA
SRIDEC2023095167352 | 872499443179 28032023 | 7
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favorde ejercico fiscal (Informativo) 626 0.00

Dividendos pagados budares de der pital en el ejerc 627 000
TOTAL DEL PATRIMONIO 698 40000
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

VENTAS LOCALES DE BIENES
Gravadas con tarifa diferents de 0% de [VA

Gravadas con tarifa 0% de iva o exentas de VA 6003 0.00 6004 0.00
PRESTACIONES LOCALES DE SERVCOS T Vabor e mooen |
Gravadas con tarifa diferente de 0% de (VA 6005 0.00 6006 0.00
Gravadas. con tanita 0% de iva o exentas de VA 000 6008 0.00

EXPORTACIONES NETAS

De bienes
De servcios 6011 000 6012 000
Por prestacion de servicios de construcosn 6013 000 6014 000
Obtenidos bajo la modaludad de comisicnes o simlares (relaciones de agendia) 6015 000 6016 000
Obtaridos por amendamientos operativos 6017 000 6018 0.00
TOTAL INGRESOS DE ACTMDADES ORDINARIAS 1005 4849078

PORREGALIAS Y OTRAS CESIONES DE DERECHOS

RELACIONADAS 6019
NO RELACIONADAS 6021 000
Procedsnte: ik ablecid: Ecuador 6023 000
ni Ecuador 6025 000
valor razonable menos costos de venta. 6027 000
t mediciin de propedades de avalor razonable 6029 000
Ganancias netas por medicion de instrumentos financieros a valor razonable. 6031 000
Ganancias netas por dferencias de cambios 6033 000
Utiidad en venta de propiedades, danta y equipo 6036, 000
Unlidad en 6037 000

¥ ¥ 6039 000

De inventarios 6043 000 6044 0.00
De activos no cormentes mantenidos para la venta 6045 000 6046 0.00
De activos biolégicos 6047 000 6048 0.00
De propiedades, panta y equipo 049 000 6050 000
De activos intangibles 6051 000 6052 0.00
De propiedaces de rversion 6053 000 6054 0.00
De actvos de exploracion, evaksaciin y expltacién de recursos minerales 6055 o oss 000
De inversiones no corriantes 6057 000 6058 0.00
Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION [Pacina
SRIDEC2023095197352 | 872499843179 ‘ 26.03:2023 | =

Por garantias 6061 000
Por dos mantalamientos 6063 000
Par caniratos cnerasos 6065 000

Por reestructuracianes dé negocios 6067 000

Por reembolsos a dientss 6059 000
Porliigios. 8071 000
6073 000

Qtras 6075 000

GANANCIAS NETAS POR REVERSIONES DE PASIVOS POR BENEFICIOS A LOS EMPLEADOS

Jubiacin patronaly desahucio 077 000

SIONES Y APORTACIONES (PARA USO DE INSTITUCION

ES DE CARACTER PRIVADOS SIN FINES DE LUCRO)

De recursos piblicos
De oiras locales 6083 000

Del exterior 6085 000
PORREEMOLSOS DE SEGURCS
Porlucro cesante: 6087 000
Otros G089 oo
Provenientes del exterior 6091 000
6093 000

DAMENTO MERCANTIL

Local 6095 000

Del exterior 6097 000

o reLacaAons
6099 000

e

COSTOS DE TRANSACC OHES BANCRIAS. HC

IORARIOS, TASAS. ENTRE OTROS)

RELACIONADAS
Local 6103 0.00
Del exterior 6105 000
1O RELACIOMADAS
Local 6107 000
o = -
INTERESES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS
RELACIONADAS o y
Local 6111 000 6112 0.00
Del exterior 6113 000 6114 0.00
O RELACIADAS
Local 6115 000 6116 0.00
P b — .

INTERESES DEVENGADOS CCN TERCEROS

Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION IEED
SRIDEC2023095197352 [ 872498443179 ‘ 26032023 | ®
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() Inventario final de- productos en proceso 7028 000

Inventano inicial productos terminados 7031 000
) Inventario final de: productos teminados 7034 000
(+1-) Ajusies (+-)7037 000 (+) 7039 0.00

ARIDS

Sueldos, salarios y demds remuneraciones que consliluyen materia gravada del isss

Beneficios sodiales, yotras i del IESS 7043 0.00 7044 000 045 0.00
Aporte a2 seguridad social (incluy fordo de reserva) 7046 000 047 000 7048 000
Honorarios profesionales y dietas 7049 0.00 7050 000 7051 0.00
Honorarios y otros pagos 3 no residentss por senvicios ocasionales 7052 000 7053 000 054 000
Jubilacitn patronal 7085 0.00 7056 000 057 0.00
Desanucio 058 000 7059 000 060 000

OR DEPRECIAC
DEL COSTO HISTORICO DE PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO

Acslorada 7064 0.00 7085
No acelerada 7067 000 068
 — o E—
Dol costo histGrico de propiedades de inversisn 7070 000 074 000 072 0.00
Del costo histérico de actvos para exploracn, avakiacisn y exphbtacion de recursos minerales 7073 000 074 000 7075 000
DEL AJUSTE ACUMULADC FOR REEXPRESIONES O REVALUACIONES
Propiedacies, planta y equpo 076 000 077
Propiedades de inversidn 7078 000 7080
A I evaluacion y 6 de recursos minerales 082 000 7083 000 7084 000
Otros.
De Actvos Biolégicos
Otras deprecacones

GASTOS POR AMORTIZAGIONI
Dsl costo histérico de Activos Intangibles

Del actvos para b expl i
DEL AJUSTE ACUMULADO POR REEXPRESIONES O REVALUACIONES
Adtives intangibles
Activos para & exploracion. Evaluacian y explotacion de recursos minerales T3 000 Tind 000 0.00
Otos

De derechos da uso por activos amendados

Qtras amortizaciones:
N EL VALOR
De activos financieros (de provisiones para créditos nobrabies) 7113 000 7114 000
De inventarios. T8 0.00° 116 000 7 0.00
De activos ne comentes mantenidos para la venta me 000 T120 0.00
De activos biologicos ™22 000 har:l 0.00
Do propiadades, pianta y aquipo 7124 000 7125 000 7126 0.00
De activos ntangbles na 000 128 000 T2 0.00
De propisdades de inversicn T3 000 7132 0.00
Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION [Pacina
SRIDEC2023095197352 | 872499843179 ‘ 26.03:2023 | =

RELACIONADAS
Local
Del exterior
O RELACIONADAS
Local
Del exterior
000
Par de inversion, 6n de actives financieros (si ks dad una 000
for acuerdk 6127 000
Otwos 6129 000
n o é b (valor patrmonial 6131 000
Qs 6133 000
Tolal ingresos
Ganancias netas procadenta: 6135 000
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES 1045 000
TOTAL INGRESOS 6399 4849078
Ventas netas de propisdades, planta y equipd (Informative) 6140 0.00
Ingresos por ' por perador: d i asignados a socws (Informativa) 6141 0.00
Dividend favor il jorcicio fiscal (informativo) 8142 0.00
Dividend el {Informaivo) 6143 000
[} las Loy d i lar y solidaria (Informativo)
Utiidades (nformativo) 6144 000
Excedentes (Informativo) 6145 000
Monts total facturado por comisionistas y similares (relaciones de agencia) (Informative)
Carespondiente a los vaores brulos de los vendidos bajo la ‘similares (Informativo) 6146 0.00
Valar total carrespondiente a las canisiones, descuentas, primas y similares sobre los valores brutos de los
ndidos bajo | simiares (Informativo) 6147 0.00
I ados p i po habituales de kransporie (infomativo) 6148 000
I dos on fidsicomisos ] i indo 6149 0.00
Ingresos no objeto de impussto a & renta 6150 000
Ingresos obtanidos en dinera slectrénico (Informaivo) 6151 0.00
Ingresos brutos totales segin contabilidad 6152 48490,78.

VENTAS

bienes 7001 000
por jelo pasi 004 69673.75 T006 0.00
de bi ] T007 0.00 T009 0.00
() Inventario final de bisres no producides por e sujeto pasivo 7010 000
Inventario inicial de materia prima T3 0.00
Gompras netas locales de matsria prima 7016 000 To18 000
Imporiaciones de maleria prima 7019 0.00 7021 0.00
() Inventariofinal de materia prima. 7022 000
Inventario inicial de productos en procesa 7025 0.00
Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION IEED
SRIDEC2023095197352 [ 872498443179 ‘ 26032023 | &
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De evaluacion y exp mineraies
De inversiones no corrientes

7134
7137

Por garantias.

Por desmantelamientos
Por contratos onerosos
Flor reesiructuraciones de negocios
Por reermbolsos a clientes
Por itigios
Por pasivos coningentes asumidos en una combinacion de negcios
Orros.
PERDIDA EN VENTA DE ACTIVOS FIOS
Reacionadas

Promocisny publidad
Transporia

Consuma de combustibles y lubricantes

Gastos de viaje

Gastos de gestion

Asrendamientos operativos

Suministros, hemamientas, materiaies y repuesios

Pérdida en |a ensjenacién de derschos representativos de captal
Mantenimientoy reparaciones

Marmas

Seguros y reaseguros [primas y cesiones)

Gastos indirecius asignados desde el exterior por paries relacionadas
Impusstos, contibucionss y otros

NTES DE LAS COMISIONES POR OPERACIONES FINAMNCIES

AS)

Del exterior
HO RELACIONADAS

Local

Del exterior

OPERACIONES DE REGALIAS. SERVICIOS TECHICOS. ADMINISTRATIVOS, DE CONSULTARIAY SIMLARES

RELACIONADAS

Local

Del exterior
NO RELACIONADAS

Local

Del exterior

Instalacion, organizacién y similares.
VA que sa carga al cosio o gasto

7142
7145

7160
7163

e

7190

71%

7211
7214

7217

000

000
0.00
0.00

000

000

000
0.00

7143
Ti46
T149
7152
Ti55
7158
7161
7164

7185

7191
7194
97

7203
7206
7209

7212

7215

7218
722

000 T4
000 U7
000 7150
000 7153
000 7156
000 7159
000 7162
000 7165

000 7180
000 7183
000 7186
000 7189
000 7192
000 7195
000 7198
000 7201
000 7204
000 7207
000 7210

000 7213
000 7216
000 7219
000 T

Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme |. por el
CODIGO VERIFICADOR NUMEROQ SERIAL FECHA RECAUDACION |PAEHNA
SRIDEC2023095197352 | 872499443179 28-03-2023 | 3
Senicios piblicos 7241 000 7242 000 7243 000
Pérdidas por sinisstros 7245 000 7246 0.00
Qtros 7247 000 7248 000 7249 0.00

GASTOS FINANCIEROS
ARRENDAMEENTO MERCANTIL
RELACIONADAS
Local
Del exterior
MO RELACIONADAS
Local
Del exterior
COSTOS DE TRANSACCION (COMISIONES BANCARIAS, HONCRARIOS, TASAS, ENTRE OTROS)
RELACIONADAS
Local
Del exterior
MO RELACIONADAS
Local
Del exterior
INTERESES GON INSTITUGIONES FINANCI
RELACIONADAS
Local
Del exterior
MO RELACIONADAS
Local
Del exterior
INTERESES PAGADOS A TERCEROS
RELACIONADAS
Local
Del exterior
MO RELACIONADAS
Local

Del exterior

000 7252
000 7255

000 7210
000 7213

0.00
0.00

000 7282
000 7285

INTERESES DEL PASVO POR ARRENDAMIENTO 192 000 193 000
descuento asu valor presente 7299 000 7300 0.00
por trans accion 7302 000 7303 000
Otros 7305 000 7306 0.00
Pércidas por medicion asoiadas y al métoda d | on (valor patrimonial 7308
Qtros 7311
Paérdidas net aden 7314
TOTAL COSTOS OPERACIONALES
TOTAL GASTOS
TOTAL COSTOS Y GASTOS 7999 673,75
Baja de inventari (Informativo) 901 000
Pago por reembolso como reembolsante / monto total faclurade or so¢ios por puntos de emisicn a operadoras de transpore (informative) 902 0.00
La informacion repesa en la base de datos del SRI, conforme | por el
CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL FECHA RECAUDACION |P¢-\GINA
SRIDEC2023005197352 | 872499443179 2803-2023 | Lad
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Pago por raembalso como intermedianio (Informativa) 7903 0.00

No. de RUC del achuarial para (Informativo) 7904
Costos gos ormativo) 7905 000
Gastos atnburdos a ingresos no abjeto de impuesto alarenta 7906 000
Costos lizados con di i Ta07 0.00
Incentivos ley de solidandad (imversiones nuevas, exoneracién para IFISy el exceso de & solidarias) 908 000
UTILIDAD DEL EJERCICIO 801 0.00
PERDIDA DEL EJERCICIO 802 2118297

CALCULO A 5

[ FReesin |
Ingresos por mediciones de acivos biol6gicos al valor razonable menas cosios de venta 094 000 095 0.00
Pérdicas, costos y gasios por mediciones de activos biologicos al valor razonable menos costos de-venta 0% 000 097 000
Base de cilaulo de partiGpadn a rabaadores %8 0.00
(-) Participaciin = trabajdores. 803 0.00
(1) Dividendos y por (valor patrimonial campos: 6024 + 6026 + 6132 804 0.00
o o o Renta Urico) 806 0.0
(+) Gasios no deduchles kcales 806 000
(+) Gastos no deducibles dl exiarior 807 0.00
(+) Gastos incurmidos para gensrar ingresos eXentos y gastos aibuidos 3 ingresos no objsto o Impuesto 31 Renta 808 000
(+) Participacitn trabajad) i ¥ objeto de imp Formula. {(804x 15%) + [(805-B08)x15%]) 809 0.00
() Deducciones adicionales 810 000
(+) Auste por precios de Fansferencia 811 000
() Ingresos sujetos a Impuesto a la Renta Unico 812 000
(+) Costos y ingresas sujetos a | Renta Unico 813 0.00

INGRESOS. COSTOS Y GASTCS CORRESPONDIENTES AL IMPUESTO A LA RENTA UNICO (IRU)
IRU ACTIVIDAD BANANERA

Ingresos sujetos al Impuesto ala Renta Unico para las actividades del Sector Bananero (produccion y venta local) 1100 000
Ingresos sujetos al Impuesto ala Renta Unico para las acividades partaci6 101 000
Costos y gastos incurridos para generar ingresos sujefos 3 12 Renta U i Sector P y venta local) 1102 0.00
Costos y gast generar ingresos sujeius a I Unico para Sector Bananero 1103 0.00
Ajuste por precios de fransferencia para los i Impuesto a la Renta Ur [ Sector 1150 0.00
1RU ACTIVIDAD AGROFECUARIA
Ingresos sujetos al Impuesto a la Renta Unico para las actividades ony i 6n local) 1104 000
Ingresos sujetos al I 10 212 Renta Unico para las actividades 1105 0.00
Costos - ingresas sujetos a imp 1a Renta Urico p 1106 000
Costos y gastos incurridos para genarar ingresos sujetos a kmpuasto a la Renta U | (axportaciin) o7 0.00
1RU ACTIVIDAD DE ENAJENACION DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL
Ingresos (uslidad) sujetos al Impuesto a la Renta Unico en b de derechas ivos de capital 110 000
Costos y gastos i rgresos sujetos 2 1a Renta U én dad de capital 1114 0.00
() Ingresos sujetos ia égimen Impos wlificado para Ex RIMFE) 1z 4849078
(+) Costos y gastos incurrdos para generar ingresas sujelos i Impuesto a 2 Renta del R del R i (RINPE} 113 67375

Por valor neto realizable de inventarios 814 000 815 0.00
Por provisiones para desahurio pensiones jubiares pakcnales B1E 000 a7 000
Por costos estimados de desmantelamiento 818 000 819 0.00
Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION [Pacina
SRIDEC2023095197352 | 872499843179 ‘ 26.03:2023 | ®

Por deterioros del valor de propiedades, planta y oquipo
Por incotrables,

Por la dferencia erire los cinones o porel aciivo por derecho de uso
POR CONTRATOS DE CONSTRUCCION
Ingresos provenientes de cortratos de construecion
Pérdidas, costos y de conirato:
POR MEDICIONES DE ACTIVOS NO CORRIENTES MANTENIDOS PARA LA VENTA
de activos no W venta

Péntidas que suran de la medicién de acivos no comentes manteidos para la venta
PORMEDICIONES DE ACTIVOS BIOLOGICOS AL VALOR RAZONABLE MENOS COSTO DE VENTA
Ingreses
Pérdidas, costos y gastos

Por otras diferencias temporarias pemitidas por la nomativa ributara (+)834 000 (4835 0.00
Utiidad gravable: 8% 0.00
Pérdida sujeta a amortizacion en periodos siquientes a7 000

£Cumple el deber. S s plazos 838 [
Porcentaje de la composicion societaria no informada (dentro de los plazos establecidios) &1 0000000
Porcentaje de la composicidn societaria paraisos fiscales al 31 di jerci ha sida informada 8i0 0.000000

Contribuyents dedaranle es administrador u operador de ZEDE?
INFORMACION RELACIONADA POR RESULTADOS OBTENIDOS DENTRO Y FUERA DE ZEDES
Utibdad gravable
Périda sujeta a amorizacién en periodos siguientes
Uslidad a reinverbr y capitalzar (sujeta legalments 2 reduccion de fa taifa)
Saldo utlidad gravable

4Es una empresa empies neto y debe apicar la proporcionalidad del Impuesto a la Renta?
Porcantae de reduccion | deempr oductvas neto
Total impuesto causado 850 0.00
Saldo del anticpo pendiente de pago (i o P E 2018) 800 000
A o d ] | declarado (raslade campo 879 iodo anisrior) 851 0.00

) Anticipo reducida comes pondiente | ejercicio fiscal deciarado (aplica para Unicamente para e efercico 2017) (851-852) 853 0.00
(=) Impuesto a |3 Renta causado mayer al anlicipo reducido (850.853) 854 0.00
(=) Crécito tbusaria generado por antic (o1 régmen general apica para eemcios antenores al 010 ass 000
Para el periedo fscal selecconado, |3 sociedad esta sujeta al Régimen Simplificado para Emprendedores (RIMPE)? 062 S
(+) Impuesto a dol Régimen Simpificad (RIMPE) 063 34491
(4 Salgo el hasta e 201 86 000
{-) Retendiones en |a luente que le realizaron en el epercico fiscal (excepto retenciones apicables al régimen y de las actvidads et Renta Ur 857 215,50
(-) Retenciones por dividendos anticipados 858 000
(-} Retenciones o impussto pagado por ingresos proveniertes del exierior con derecha a cridito butarn 859 0.00
%) sobre bos ingresos g por Articulo 92 1 del RALATI {aglica a IFls. smpresas do talefonia movil y con contralos para la explorasion y xplolacion de hidrocarburos) 895 000
() Anticiod de impuesto  a renta pagado por especticuos piblcos 80 000
(1) Interesas por o 91 0.00
() Anticipa e Impuests a la Renta pagads voluntanaments 892 000
() Crédito tributario por impuesto a ka utidad ¥ a Muricpos latizacién y 894 0.00

Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION IEED
SRIDEC2023095197352 [ 872498443179 ‘ 26032023 | %
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() Crédio tributario de afios anteriores. 861 0.00
() CREDITO TRIBUTARIO GENERADO POR IMPUESTO A LA SALIDA DE DIVISAS

Generado en el ejercico fiscal dedarado 862 0.00

Generado en sjercicios fiscales antsriores 863 000

(4 Valor del baneick dainvarsi i PPy e | copel o8 000

() Valor nhsales (3%) del Impuesto 059 000

{4 Valor del benefx Ia reduecid Ia Renta por la suscripeién de Contralos de Inversién 060 0.00

i i de 1o tarifa de I o suseripcién d de Inversi 061 0000000

Sublotal impuesio a pagar 865 12941
Subtotal saldoa favor 866 0.00
(#) Impuesto a 1a Renta Uni 867 000

1RU SEGTOR BANANERO

(+) Impuesto a 0 Gn y venta local) 124 000
(+) impuesio a i 125 0.00
P i portacid 126 0.00
1mp 1a Renta Unico calculado paralL idades del Secior produocién propia) 127 0.00
del Impuesto 3 a Renta U [ [ 128 000
{-) Exoneracian del Impuesio 2 la Renta Unico para | creacion de nuevas socedades 1129 0.00
() Exoneracién del Impuesio a Uni Ias acivi Sector po p 1130 0.00
(-) Retenciones en |3 fuenta por Impussta 3 La Renta Unico para as acthidades del Sector Bananers (produccién y venta local) 13 000
() Rets la fuente por Impuesto ( Seclor i 1132 0.00
(=) Gréchto trbutario por Impuzsto a la Rerta Unico para las actividades del Sector Bananers (nformativo) 13 000
(=) Impuesto a |3 Renta Unico a pagar por actividades del Sacior Bananers 134 000
IRU ACTIVIDAD AGROPECUARIA
(+) Impussto a v = & 1135 0.00
(+) Impuesto a la Renta U i 1136 0.00
dl impuesto 2 2 Renta U i nuevas inversiones 137 0.00
{-) Exoneracion del Impuesio a la Renta Unico para las actindades Agropecuarias por creacin de nuevas sociedades 1138 000
(E del Impuesio a inicn para las actividad 1139 000
(-) Retenciones en |3 fuents por Impussta 3 1a Renta Urico para las acthidad (prod i 1140 0.00
la fuente por Impuesto 0 1141 000
() Rets la fuente de otro: plicables al Impuests ala Renta Uinico para actividades Agropecuanas (exportacion) 1142 0.00
‘Crécliotributario por Impueste a la Rerta Urico para las actividades Agropecuarias (informative) 143 000
(=) Impuestn a la Renta Unico a pagar por actividades Agropecuarias 144 000
IRU EN LA UTILIDAD POR ENAJENACION DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL
{+) impuesto @ v én de derechos pital 7 000
(-) Crédito tributario para |3 liquidacién del Impussto 2 12 Renta U [ b ] 1148 0.00
Regimen imp 1149 0.00
Impuesto a b Rerta a pagar 12941
Saldo afavor contibuyents: 0.00

ANTICIPO DE IMPUESTO A LA RENTA PROXIMO ARO
Anticipo calcuiado prixamn afa (Informativo a part del ejercico fiscal 2019) 871 000
OTRO RESULTADO INTEGRAL DEL PERIODO (INFORMATIVO)
GANANCIAS Y PERDIDAS POR REVALUACIONES

(+1-) Propiedads, planta y equips i o
Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION [Pacina
SRIDEC2023095197352 | 872499843179 ‘ 26.03:2023 | =

(+1-) Activas intangibles 881 000

(+1-) Otros 80 0.00
) 3as y pérdidas por inversi pai ralor o 883 o000
(- y pérdidas por 5 o | extranjern 884 0.00
(+) Ganancias y pérdidas actuaniales 885 000
(+)La parie efectiva de & pe de cobertura en fljos de efectivo 886 000
(+-) Oros 887 000

GASTO (INGRESC) POR IMPUESTO A LA RENTA DEL PERIODO (INFORMATIVO)

Gasto (ingreso) por impuesio a la renia comientz () 888 0.00
Gasto (ingresc) por impuesto a la renta derido (+#) 889 000

902
Interés por mora 903 000
Muita 904 000
TOTAL PAGADO %9 12941

VENTAS LOCALES DE BIENES - Gravadas con tarifa diferente de 0% de IVA

Total ingresos Valor exento/ o objeto

02 CON NO RELAGIONADAS 4849078 0

COSTO DE VENTAS - Compras nefas locales de bienes no producidos por el sujeto pasivo

12 CON NORELACIONADAS 967375 o
Lainformacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | iénrealizada por el

CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION IEED

SRIDEC2023095197352 [ 872498443179 ‘ 26032023 | =
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Sistema de declaracién de impuestos

a traves de internet

Obligacion Tributari 1021 - DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA SOCIEDADES

Identificacion: 1891806902001 Razon Social: FABRICA DE CALZADO ALISSON FACALIS SAS.
Periodo Fiscal: ANO 2023 Tipo Declaracion: ORIGINAL

Formulario Sustituye:

5 Y DOCUMENTOS POR C
RELACIONADAS
Locales nz 0.00
Del exteror k) 0.00
) Detiwicrs s o t vakor da cianias y doaimanios po enbiton inechrabi 34 0.00
NO RELACIONADAS
Locales 35 0.00
Del exterior 36 0.00
] valor de cuentas y par cobrar criitos incabrabl N 000
OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR: IRAR CORRIENTES
A ACCIONIST S0CI0S, 1CIPES, A 0S U OTROS TITULARES DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL
Locales 38 0.00
Del exterior 39 0.00
DIVIDENDOS POR COBRAR
En efectivo 320 0.00
Enactivos dferentes del efectivo. Eral 0.00
OTRAS RELACIONADAS
Locales 2 0.00
Del exteror ] 0.00
() Detasior acumulado del valor da otras cusntas y documentos por cobrar por jidad (provisiones 24 0.00
OTRAS NO RELACIONADAS
Locales 325 0.00
Del exteror 26 0.00
{-) Detencro acumulade del valor de otras cuentas y por cobrar por (provisiones 7 0.00
La informacién reposa en la base de datos del SR, conforme la declaraciénrealizada por el contribuyents
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL ‘ FECHA RECAUDACION [PAGiNA
SRIDEC2024111276750 | 872049092569 ‘ 26.03.2024 | 1
A costo amorizado 328 0.00
(4D ded valor. de otros ack eomientes mediden & conto amortizad créciton incnbrabl 129 0.00
A valor razenable 330 0.00
PORCION CORRIENTE DE ARRENDAMIE N INAI ROS POR COBRAR
Relacionadas n 0.00
No relacionadas 3312 0.00
BRUTO ADEUDADO POR LOS CLIENTES POR EL TRABAJO EJECUTADO EN CONTRATOS DE CONSTRUCCION
Relacionadas 333 0.00
No relacionadas 3 0.00
CTIVOS POR IMP! 0S CORRIENTES
o bk v el ko pesive 0SD) s om0
Crédito tributario a favor del sujeto pasivo (VA) 336 000
Crédto tributano a favor del sujeto pasivo (Impuesto a la Renta) 37 0.00
Otros 338 0.00
Mercaderias en iransio 339 7500.00
Inventario de materia prima (no para la construccién) 340 0.00
ot o et s svrocamn et hrasbam e o cormbiciiiera W vkl 1 om0
el e, e, el s Al oyl b i, Avrinichin i U i) 32 000
Invaniario de sumiristos. heramientas. repuestos y materiales (no para la construccion) 3 0.00
it e il o i iy oy e I Gt s om0
Inventario de cbrasfinmuebles en construccidn para la venta 5 0.00
Inventario de obras/inmuebles terminados para la venta 46 0.00
(-) Deterioro acumulado del valor de inventanos por ajuste al valor neto realizable ur 0.00
ACTIVOS NO CORRIE S MANTENIDOS PARA LA VENTA
Coslo 348 0.00
(+) De del valor comienies |a venta g 0.00

PLANTAS VIVAS Y FRUTOS EN CRECIMIENTO

Acosio 350
() Deteriora acumulada del valor de actvos biolégicos medidos a costo 31
Avalor razanable menos los costos de venta |2
ANIMALES VIVOS

Acosio 33
) Deterioro acumulado del vakor de activas biologicos medidos a costo 354
Avalor razanable menos los costos de venta 355

GASTOS PAGADOS POR ANTICIPADO (PREPAGADOS)
Propaganda y publcidad prepagada 356
Amendarmienios operativos pagados por antcipade 387
Primas de saguro pagadas por ansopado 358
Otros. 359
Otros Actives Comientes 360
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES *1

0.00
0.00
0.00

0.00

0.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

8700.00

TERRENOS
e - es de 362 0.00
Lai on reposa en la base de dats del SR, conforme la ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL [ FECHA RECAUDACION [PAcina
SRIDEC2024111276750 [ 872649092569 | 28032024 | 2
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por I 33 0.00
EDIFICIOS Y OTRCS INMUEBLES (EXCEPTO TERRENCS)

Costo hist 364 0.00
por %5 000
HAVES, AERONAVES, BARCAZAS Y SIMILARES
%6 0.00
y por I %7 .00
WAQUINARIA, EQUIPO, INSTALACICHES 'Y ADECUACIONES
[ %8 4000,00
por 369 .00
PLANTAS PRODUGTORAS (AGRIGULTURA]
C 370 000
por i I an 000
Constucciones en Curso y Otros Actvas en Trinsits an 0.00
WMusblos y ensores 73 .00
Equpo de Computacion £ 0.00
Vehiculos, Equigo de Transporte y Caminero Mévil 75 .00
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO POR CONTRATOS DE ARRENDAMIENTO FINANCIERO
Temenos 76 0.00
Eificios y otros inmusbies (excepto terrencs) anr 000
MNaves, aeronaves, barcazas y similares 378 0.00
Maquinaria, equipo, instalaciones y adecuaciones. 379 0.00
Equipe de computacion 380 000
Vehicubs, equipo de ransporte y caminero méil 381 0.00
Otros 382 000
Otras Propiedaes, Planta y Equipo 383 .00
() DEPRECIAGION AGUMULADA DE PROPIEDADES. PLANTA Y EQUIPO
Del £ 000
Del sjusie acumulado por reexpresiones o revaluaciones 385 .00
() Deterioro acumulado del valor de propiedades, planta y equips 386 0.00
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIFO PARA LAS ACTIVIDADES MINERAS
Propiedades, plarta y equipo asociados a as reservas mineras 1151 0.00
() 0 propisdades, pia asociados a las reservas minerss 1152 0.00
()0 planta y bs 1183 .00
AGTIVOS INTANGIBL
Plusvalia o goodil (derecho de lave) 387 .00
Warcas, patentes, licencias y otros similares 388 0.00
bienes arrendados mediarte arrendamienio cperdiva 389 000
Derachos en acuerdos de concesisn 350 0.00
Otros 391 0.00
(-} Amortizacion acumulada de activos intangbles 392 0.00
() Deterioro acumlado de activs nangbles 393 000
Derechos de uso por activas arendados 450 0.00

PROPIEL

A valor razonable 395 0.00
Lainformacién reposa en a base de datos del SRI, conforme | ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL | FECHA RECAUDACION [PAciNa
SRIDEC2024111276750 | 872649092569 | 28032024 | 2
EDIFICIOS
Acosio 3% 0.00
Avalor razonable 397 0.00
(- Depreciacién Acumulsda de Propiedades de Inversin 38 000
() Deterioro Acumulado del Valor de Propiedades de Inversion 399 0.00

S BIOLOGICOS
PLANTAS VIVAS Y FRUTOS EN CRECIMENTO

Acoso 200 000
(-} Depreciacién acumulada de activos biolégicos medidos a costo 01 000
) Deterioro acumulada del valor de acivos biolégicos medidos a costo a2 0.00
Avalor razonable menos los costos de venta 203 000
ANMALES VIVOS
Acosio a4 0.00
{-) Depreciacitn acumulada de aclivos biolégicos medides a costo 405 0.00
) Deterioro acumulade del valor de acivos biolégicos medidos a eosto 406 000
A valor razanable menos los costos de venta 407 000
ACTIVOS PARA EXPLORACIGN, EVALUACICN Y EXPLOTACION DE RECURSCS MINERALES
Inversiones realizadas en s fases da prospeccion, eXpIoracon micial, exploracién avanzada y evalliscion scondmics del yacmiento 154 000
[ Pl 155 000
I & y desarolk i 1156 0.00
i Ias fasas de prospeccion, exploracion ol ¥ 157 0.00
durante a fasa da explotacin 158 0.00
yacimien 159 000
(-] Daterioro acumulado del valor de actives para exploracion, svaluacién y explotacién an 0.00
ES HO CORRIENTES
EN SUBSIDIARIAS
Cosio anr 000
Y por 4n del método i () 413 0.00
EN ASOCIADAS
Cosio au 0.00
y lado por apiicacién del método ( () 415 0.00
ENNEGOCIOS CONJUNTOS
Cosio 216 000
lado por aplieacién del método én fvalor () a7 0.00
de que na son Subsidiarias, ni Asociadas, ni Negocios Conjuntos. 418 000
(- Deterioro Acumulado del Valor de Inversiones no Corrientes 419 0.00

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR COBRAR COMERCIALES NO CORRIENTES

RELACIONADAS
Locales 20 000
Del exteror a1 .00
{-) Deteric ‘valor de cuentas por 422 0.00
O RELACIONADAS
Locales 2 00
Del exterior o 000
() Delerioro acumulad del valor da cuentas y brar i e a5 .00

OTRAS GUENTAS Y DOGUMENTOS POR COBRAR NO CORRIENTES
AACCIONISTAS. SOCIOS, PARTICIPES. BENEFICIARIOS U OTROS TITULARES DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL

Lai on reposa en la base de datos del SRI, conforme | ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL [ FECHA RECAUDACION [PAcina
SRIDEC2024111276750 [ 872649092569 | 28032024 | #
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Locales 426 0.00
Del exteror 427 0.00
{-) Deterioro acumulado del valor de cuentas y por cobrar por iones para 428 000
OTRAS RELACIONADAS
Locales 429 0.00
Dol enerior 50 om0
{-) Delerioro acumulado del valor da cuentas y cobrar por para crédilos incobrables) a3 0.00
OTRAS NO RELACIONADAS
Locales 432 0.00
Del exteror 433 0.00
() Detenoro acumulado del valor de ofras cuentas y documentos por cobrar per au 0.00
OTROS ACTIVOS FINANCIEROS NO CORRIENTES
A costo amorizado 435 0.00
(4D dalvalor de otros no contentss modidos ! 4% 000
A valor razonable 437 0o
PORGION NG CORRIENTE DE ARRENDAMIENTGS FINANCIERGS POR COBRAR
Reladonadas 438 0.00
No Relacionadas 439 0.00
ACTIVOS POR IMPUESTOS DIFERIDOS
Por diferencias temporanas 440 0.00
Por pérdid: btz sujetas a iodos ente an 0.00
POR CREDITOS FISCALES NO UTILIZADOS
Crédiio fributanio a favor del sugto pasivo (1S0) 2 000
Crédito ibutario a favor del sujeto pasivo (Impuesto ala Renta) a3 0.00
Otros aa 0.00
Otros Advos No Cormientes 445 0.00
TOTALACTIVOS NO CORRIENTES 449 4000.00
REVALUACIONES Y REEXPRE SIONE S DE ACTIVOS (INFORMATIVO)
Ajustes propi . plania y equipo (informativo) 460 0.00
(-] Depreciacion acumulada d , plantay 261 000
Ajusies acumtiados (mfarmativo) 862 0.00
(-] Amortizacion acumulada de los ajusies acumulados por reexpresiones o revaluaciones de activos intangibles (informativa) 463 0.00
Ajustes acumiiados . de inversion (informaivo) Py 0.00
(-] Depr acumulada de de inversién (irformativo) 485 0.00
Ajustes ., evaluacion y recursos minerales (informativo) 466 0.00
(D¢ . 6 lada del ajusles acumulado por aclives para exploracin, evaluacion y expiolacin de recursas minerales (informalive) 67 0.00
Total delas revaluaciones y otros atstes positivos prod financieras exclidos del i (informativa) 468 0.00
(=) Totad ajusie y olros ajustes negalivos producto de al articipo, para todas los ach 469 0.00
TERRENOS QUE SE EXCLU! EL CALCULO DEL ANTICIPO
Total costo de los q (exciuyendo sus (informativo) 470 0.00
Tota detenono e en los que. achivdades an 0.00
Total de los q i ios par ! de i il 472 0.00
Tota deterion I d enlosque interés social (informativo) an 0.00
(u ol estado de resuliados) por an 0.00
- - Sodaiondonded g e
el valor reinvertidas genecad: ol 476 0.00
TOTAL DEL ACTNVO 439 12700.00
La informacién reposa en la base de datos del SRI, conforme I: por el
CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL | FECHA RECAUDACION | PAGINA
SRIDEC2024111276750 | 872649092569 | 28032024 | ®

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR COMERCIALES CORRIENTES
RELAGIONADAS
Locales
Del exterior
NO RELACIONADAS
Locakes
Del exterior

OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR CORRIENTES
AACCIONISTAS. SOCIOS, PARTICIPES. BENEFICIARIOS U OTROS TITULARES DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL
Locales
Del exteror
DIVIDENDOS POR PAGAR
Ensfecive
Enaciivos dferentes del sfectiv
OTRAS RELACIONADAS

Locakes
Del extarior
OTRAS NO RELACIONADAS
Locales
Del exterir
OBLIGACIONES COM INSTITUCIONES FINANCIERAS - CORRIENTES
RELACIONADAS
Locales
Del exterior
HO RELACIONADAS
Locales
Del exterior
Crédito A Mutuo

Parcion Coriente de Obligaciones Emitias
OTROS PASIVOS FINANCIEROS
Acosto amortizado

A valor razonable
o — — —
Pasivo corriente por aendamiento
Impuesto A La Renta Por Pagar Del Ejercicio
PASIVOS CORRIENTES POR BENEFICIOS A LOSEMPLEADOS
Partapacion trabajadores por pagar del efercicio
Obl gaciones con el ESS
Jubiacion Patronal
Otros Pasives Corrientes Por Bensfcios 2 Empleadas

511
512

513

514

515

516

517
518

621

522

523
524

1000.00
0.00

0.00
0.00

0.00
0.00

0.00
0.00

0.00

14300.00
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00

e 537 000
Por desmanlelamiento 538 0.00
Por contratos onerosos 539 0.00
Por reestrucluragones de negodios 540 0.00
Lai on reposa en la base de datos del SRI, conforme | por ol
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL [ FECHA RECAUDACION [PAcina
SRIDEC2024111276750 [ 872649092569 | 28032024 | ©
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Por reemboisos a dientes
Por iigios
— = e -
Otras
PASIVOS POR INGRESOS DIFERIDOS
Anbapos de clentes
Subvenciones del Gobiemo
Otros
OTROS PASIVOS CORRIENTES

de negotios

Otros.
TOTAL PASIVOS CORRIENTES

51

543

545

547

0.00
0.00
0.00

OMERGIALES NO CORRIENTES

RELACIONADAS
Locales 553 0.00
Dl exteror 554 0.00
NO RELACIONADAS
Locales 555 0.00
Del axtarior 556 0.00
OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR NO CORRIENTES
AACCIONISTAS, SOCIOS, PARTICIPES. BENEFICIARIOS U OTROS TITULARES DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL
Locales 557 0.00
Del exteror 558 0.00
OTRAS RELACIONADAS
Locales 559 0.00
Del exteror 560 0.00
OTRAS NO RELAGIONADAS
Locales 561 0.00
Del exterior 562 0.00
OBLIGACIONES CON INS TITUCIONES FINANCIERAS - NO CORRIENTES
RELACIONADAS
Locales 563 0.00
Del exterior 564 0.00
NO RELACIONADAS
Locales 565 0.00
Del exterior 566 0.00
Crédito a mutuo 567 0.00
Porcitn no cofrients de obligaciones emitidas 568 000
OTROS PASIVOS FINANCIEROS NO CORRIENTES
A costo amortzado 569 0.00
A valor razonable 570 0.00
Porcion no corriente de amendamiertos financieros por pagar 571 0.00
Pasiva no cormiente por arrendamients 54 0.00
Pasivo por Impuesto a la Renta diferido 572 0.00
PASIVOS NO CORRIENT NEFICIOS A LOS EMPLEADOS
La informacién reposa en la base de datos del SRI, conforme I: i6 i por el
CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL | FECHA RECAUDACION | PAGINA
SRIDEC2024111276750 | 872649092569 | 28032024 |7
Jubiacian Patronal 573 0.00
Desahucio 574 0.00
Otros Pasivos No Comentes Por Bereficios A Empleados: 575 0.00
Por garantias 576 0.00
Por desmantzlamiento L1144 0.00
Por contrates onerosos 578 0.00
Por reestrudiLraciones de negocios 579 000
Por reemboises a dientes 580 0.00
Por litigios. 581 0.00
Por, asumidos en én de negodios 582 000
Otras 583 0.00
PASIVOS POR INGRESOS DIFERIDOS
Anbopos de dienles 584 0.00
Subvenciones del gobiemo 585 0.00
Otros 586 0.00
OTROS PASIVOS NO CORRIENTES
o el exterion sa7 00
Otros. 588 0.00
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 589 0.00
T (futuros gastos fi | (Irformativo) 591 000
Pasivos incurmidos en fideicomisos mercanliles o encargos fiducianos donde el 592 0.00
TOTAL DEL PASIVO 599 12300.00
[PATRIMONIO
Capital suscrito yio asignado 601 400.00
(-) Capital suscrio no pagado, accionss en tesreria 602 0.00
Aportes de socios, accionistas, participes, fundadores, , benafi otros ul: de derechos. de capital par furur: 603 0.00
RESERVAS
Resena kegal 604 0.00
Reserva facultativa 605 0.00

Resenva de capital
Reserva por donaciones

Resenva por valuacion nomas - NEC)

Superdvit por revaliaciin de inversiones (procedente de |a apicacin de nomas ecuatorianas de contablidad - NEC)
Utiidades acumiadas de ejercicios anteriores

(-] Pérdidas acumuladas de ejercicios anteriores.

Excedente / pénlida del ejercica anterior (con socios)

Resutados acumulados por adopcicn por primera vez de |as NIIF

Utiidad del ejercicia

() Pérdida del sjercicio

Excedente | pérdida del ejercico condmice (con socios)
RESULTADOS IMTEGRALES ACUMULADOS
SUPERAVIT DE REVALUAGIGN AGUMULADO

)
(+)

(s

611
612
613
614
615
616
617

Propedades, Planta y Equipo 618 0.00
Lai on reposa en la base de datos del SRI, conforme | ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL [ FECHA RECAUDACION [PAcina
SRIDEC2024111276750 [ 872649092569 | 28032024 | &
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Activos intangibles

Otros
Ganandias y pérdidas acumuladas por inversiones on instrumentos de patimonio medidas a valor razonable con cambios en oo resultado integral
Ganancas y perdidas scumuladas por la conversion de estados financieros de un negocio en & extranero.
Ganandias y pirdidas acuariales acumuladas

La parte efectiva de y pércidas delos instrumentos @
Otros
Dividend i favor de tiulares de derech d e ef oo (Informativo)
Dividendos pagadcs bulares capital en
TOTAL DEL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO ¥ PATRIMONIO

ORDINARIAS
VENTAS LOCALES DE BIENES
Gravadas con tarifa diferente de 0% de VA
Gravadas con tarifa 0% de iva o exentas de IVA
PRESTACIONES LOCALES DE SERVICIOS
Gravadas con tarifa diferente de 0% de VA
Gravadas con rifa 0% de iva o exentas de VA
EXPORTACIONES NETAS
De bianes

De senvicios

Por prestacion de servicios de construccién
Oblenid |a modaidad i )

Obtenidos por arrendamientos operaiivos
TOTAL INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS

OTROS INGRE

PORDIVIDENDOS
P T lecidas en Ecuador
Procedentes de sociedades no residentes ni establecidas en Ecuador

Ganancias netas por

Ganancias netas por mesicion de propiedades de inversion a valor razonable

Ganancias netas por

Ganancias netas por diferencias de cambios
Utiidad en venta de propiedades, pianta y equipo
Utiidad e la enajenacin de derechos representativos de capital

619

620
(+) 8210
() 620
(+1) 8230
() 6240
(=) 6250
626
627
598
699

6205961
0.00

6013 000 6014
6015 000 6016
6017 000 6018
1008 6205961

0.00
0.00
0.00

6023 0.00 6024
6025 000 6026
6027 0.00 6028
6029 000 6030
6031 000 6032
6033 000 6034
6035 000 6036
6037 000 6038

De activos financieros (reversion de provisiones para créiios incobrables) 6041 000 6042 0.00
De inventatios. 6043 000 6044 0.00
La informacién reposa en la base de datos del SRI, conforma |: por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL FECHA RECAUDACION | PAGINA
SRIDEC2024111276750 | 872649092589 28032024 | e
De activos no conientes mantendos para @ venta 6045 000  60%6 000
De activos biolégicos 6047 000 6048 000
De propiedades, planta y equipo 6049 000 6050 0.00
De actvos intangibles 6051 000 6052 000
De propiedades de inversion 6053 000 6054 0.00
De activos de explaracion, evaluacion y expiotacin de recursos minerales 6055 000 6056 000
De inversiones no cormientes 6057 000 6058 0.00
Otras 6059 000 6060 0.00

Por garantias
Por desmanielamientos

Por contratcs onerosos.

Por reestiucluracones de negodos
Por rembolsos a dientes

Por libgios
Por pasi i asumidos en binasicn de negotios
Otras
GANANCIAS NETAS POR REVERSIONES DE PASIVOS POR BENEFICIOS A LOS EMPLEADOS

Jubiaciin patronal y desahucio
Otros

RENTAS NETAS PROVENIENTES DE DONACIH
De recursos piblicas
De otras locales
Del exerior

BOLSOS DE SEGUROS

POR REE!

Porlucm cesante
Otros.

Provenientes del exterior

ARRENDAMIENTO MERCANTIL

E INSTITUCIONES DE CARACTER PRIVADOS SIN FINES DE LUCRO)

6061 000
6063 0.00
6065 0.00
6067 0.00
6063 0.00
&@n 0.00
6073 0.00
= o
6077 0.00
6079 000
6081 000
6083 0.00
6085 000

RELACIONADAS
Local 6095 000 6096 0.00
Del exteror 6097 000 6098 0.00
NO RELACIONADAS
Local 6093
Del exteror 6101 000 6102 0.00
TRANSACCION (COMISIONES BANCRIAS, HOMORARIOS, TASAS, ENTRE OTROS)
RELAGIONADAS
Local 6103 000 6104 0.00
Del extarior 6105 0.00 6106 0.00
MO RELACIONADAS T
Local 6107 000 6108 0.00
Del exteror 6109 000 6110 0.00
INTERESES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS
Lais ion reposa en la base de datos del SRI, conforme | por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL FECHA RECAUDACION | PAGINA
SRIDEC2024111276750 | 872640092589 28-03-2024 | 10
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RELACIONADAS
Local
Del exterior
NO RELACIONADAS
Local
Del exteror
INTERESES DEVENGADOS CON TERCERCS
RELACIONADAS
Local
Dol exterior
NO RELACIONADAS
Local
Del exterior
Prestaciin de servicios de custodia de activos fnancisros
Prestacidn de senicios de operaciones de inversion en nombre de fercoros.

inversian, (sila sodiedad Insttueién Fnanciera)

transaccién

Otros.

Ganancias por medicin de inversi asociadas y | métoda de la i patrimonial
otros

Ganancias netas procedentes de acividades discontinuadas
TOTAL INGRESOS NO OPERACIONALES

TOTAL INGRESCS
Ventas netas de propiedades, planta y equipo (Informative)
Ingrasos por per aperadaras de transporte con punios de emisién asignados a socos (Informative) 6141 000
[ fovar jercicio fiscal (lnformativo) 6142 0.00
Oi el sjercicio fiscal (Informativo) 6143 000
[ bienidos por & previstas en la Ley o ia popular y

Utilidades (Informativa) 6idd4 0.00

Excedantes (Informativo) 6145 000
Monto totdl por simiares (relaciones de ag (Informative)

Correspondierte a o5 valores biutos de kos bienes o sendcios vendidos bajo la modalidad de comisiones o simitares (informativo) 6146 000

Valor tolal correspandiente a las camisiones, descuentos, primas y similares sobre los vabres brutos de los

bienes o servi bajo la modalidad d Hares (Informativo) 6147 0.00
I par compaiias de franspa par habiah (informativo) 6148 000
Ingr dos en fideicomisos o i i info 6149 0.00
Ingresos no abjeto de impuesto a la renta 5150 0.00
Ingresos obtenidos en dinero slectrénico (Informafivo) 6151 000
Ingresos brurios totales segin contabilidad 152 205961

Inventario inicial de bienes no producidas por el sujeto pasivo 7001 000
Compras notas localss de Hisnas no producidos por ol sujeln pasive 7004 78549.95 7006 0.00
Lainformacién reposa en a base de datos del SRI, conforme | ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL | FECHA RECAUDACION [PAciNa
SRIDEC2024111276750 | 872649092569 | 28032024 ] &
de bienes no producid I s 7007 oo 7009 000
(-} Inventario final de bienes no producidos por & sujeto pasive 7010 000
Inventario incial de materia pama 7013 0.00
Compras netas locales de matena pma 7016 0.00 7018 0.00
Importaciones de materia prima 7019 0.00 7021 0.00
(-) Inventario final de materia pima 7022 0.00
Inventario inicial de productos an proceso 7005 0.00
(-} Inventario final de productos en praceso 7028 000
Inventano incal producios terminados 7031 000
(-) Invantario final de producios terminados 7034 000
(+1-) Apsten () 07 000 (7039 oo

Sueldos, salarios y demd del 7040 0.00 7041 000 042 0.00
Benefi ies, S del [ESS 7043 0.00 7044 000 7045 0.00
Aporte a la sequndad sodial (incluye fondo de ressnva) 7046 000 047 000 7048 0.00
Honararios profesionales y dietas 7049 0.00 7050 0.00 7051 0.00
Honararios y offos pagos a noresidentes por senvicios ocasionales 7052 000 7053 000 7054 0.00
Jublacién patronal 7055 000 7056 000 7057 0.00
Desahusio 7058 0.00 7059 000 7060 0.00
Otros 7061 000 7062 000 7063 0.00
GASTOS POR DEPRECIACIONES

DEL GOSTO HISTORICO DE PROPIEDADES, PLANTAY EQUIPO

Acslerada

Mo acelerada

Del costo histdrico de propiedades de inversion
Del evaluacién minerales
DEL AJUSTE ACUMULADO POR REEXPRESIONES O REVALUACIONES

Propiedades. planta y equipo

Propiecades de inver sidn

Act , evaluacion y Tecursos minerales
Oros.

De Aciivas Biokdgioos
Otras depreciaciones
GASTOS POR AMORTIZACIONES

Del costo histérico de Adtivos Intangbles 7094 000 7095 000 7056 0.00
Del P y exp dé recursos minerales 7057 000 7098 000 7093 0.00
DEL AJUSTE ACUMULADO POR REEXPRESIONES O REVALUACIONES
Activas intangibles 7100 000 701 000 7102 0.00
Activos para Evaluacion y expk 7103 000 7104 000 7105 000
Otros 7106 000 707 0.00 7108 0.00

De derechos de uso por actvos amendados
Otras amarlizaciones

1t no deducible

Lai on reposa en la base de datos del SRI, conforme | ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL [ FECHA RECAUDACION [PAcina
SRIDEC2024111276750 [ 872649092569 | 28032024 |
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e 7113 000 T4 0.00

De inventarios s 000 716 000 77 .00
De activos no eoriertes mantenidos para la venta 7119 000 7120 0.00
De activos rologicas naz 0.00 nz 0.00
Do propiedades, planta y equip 7124 000 7125 000 TI26 000
De activos intangibles 7121 0.00 28 000 729 0.00
Do propiedades de iversin 73 000 732 .00
Do activos de exploracidn, evaluacion y explotacion de rocursos minerales 71 000 T35 0.00
De inversiones no comientas n 000 7138 0.00
Otras 7133 000 7140 000 71 .00

SASTOS DE P

Por garantias. 7142 0.00 7143 000 T4 0.00

Por desmantslamientos. 145 0.00 7146 0.00 147 0.00
Por contratos onerosos 7148 000 7150 000
Por resstructuraciones de negocios 52 000 53 0.00
Por reembolsos a clienies 7185 0.00 7156 0.00
Porlitigios. 7158 000 7159 0.00
Por| s i 7160 0.00 7161 0.00 1162 0.00
Otros 7163 0.00 7164
DA ENVENTA DE ACTIVOS FLIOS
Relacionadas 7166 0.00 7167 0.00 7168 0.00

No relacionadas 7169 000 717 000 7 0.00

Promocin y publicidad

Transporte: 776 00 TIT 000
Consuma de combusibles y lbricanies i) 00 778 000 7180 000
Gastos de viaje 782 000 7183 .00
Gastos de gestisn 7185 000 7186 0.00
Anendarmientas operativas 7188 000 7189 000
Suministros, herrarients, maturiales y repuasios 7190 000 7191 000 7192 0.00
Pérdida enla ensjenaciin ce derechos representafivos de capital 7194 000 7195 0.00
Manlenimienlo y reparaciones. 1% 000 797 000 7198 .00
Mermas 9 000 7200 0 7201 0.00
Seguios y reasequros (primas y cesiones) 7202 000 7203 000 7204 .00
Gastes indirectos asignados desde el exterior por partes relacionaas 7205 000 7206 000 7207 0.00
Impestos, contiibucanss y ofres 7208 000 208 00 7210 000

COMISIONES Y SIMILA (DIFERENTES DE LAS COMISIONES POR OPERACIONES FINANCIERAS)
RELACIONADAS
Local 211
Del exterior 7214
HO RELACIONADAS Costo
Local 7217
Del exterior 720
OPERACIONES DE REGALIAS, SERVICIOS TECNICOS. ADMINISTRATIVOS, DE CONSULTARIA Y SIMILARES
RELACIONADAS Casio
Local yrr:]
Lainformacién reposa en a base de datos del SRI, conforme | ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL | FECHA RECAUDACION [PAciNa
SRIDEC2024111276750 | 872649092569 | 28032024 |
Del exterior 7226 000 27 000 7228 000
O RELACIONADAS
Local
Del exterior 7232 0.00 7233 0.00 34 0.00
e ]
Instalacon, organizacidn y smikares 7235 0.00 7236 0.00 7231 0.00
1A quo sa carga al cosio o gasts 7238 0.00 7239 0.00 7240 0.00
Senvicos piblcss 241 000 202 o0 723 0w
Peérdidas por sinestros 7245 0.00 7246 0.00
Otros 7247 0.00 7248 0.00 7249 0.00
GASTOS FINANCIEROS
ARRENDAMIENTO MERGANTIL
RELACIONADAS
Local
Del exteror
MO RELACIONADAS
Local
Del exteror

RANSACCION

MISIONES BANCARIAS, HONCRARIOS, TASAS, ENTRE GTROS)

RELACIONADAS
Local 7263 0.00 7264 0.00
Del exterior 7266 000 767 0.00
O RELACIONADAS | G0 | Viamdedibe |
Local 7268 000 7270 0.00
Del exteror hrirl 0.00 7273 0.00
INTERESES CON INSTITUCIONES FI!
RELACIONADAS
Local 7215 0.00 7276 0.00
Del exteror 218 0.00 7279 0.00
MO RELACIONADAS
Local
Del exteror 7284 0.00 7285 0.00
INTERESES PAGADOS A TERCEROS
RELACIONADAS
Local 7287 0.00 7288 0.00
Del exteror 7290 0.00 29 0.00
NO RELACIONADAS vd
Local
De! exteror T29% 0.00 7291 0.00
INTERESES DEL PASIVO POR ARRENDAMIENTO! 7792 000 7793 0.00
Reversiones del descuento de provisiones que fueron reconocidas a su valor presente 7299 000 7300 0.00
i i i i ransaccion i pago diferidc 7302 0.00 7303 0.00
Otros 7305 00 7306 0o
Pérdidas por o I método de: la paricipacion (valor patnmonial proporcional) 7308 000 7309 0.00
Otros ™ 0.00 7312 0.00
Lai on reposa en la base de datos del SRI, conforme | ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL [ FECHA RECAUDACION [PAcina
SRIDEC2024111276750 [ 872649092569 | 28032024 | #
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7314 000 7315 0.00

TOTAL COSTOS OPERACIONALES 7991 T8549.95
TOTAL GASTOS 7992 000
TOTAL COSTOS ¥ GASTOS 7999 T8549.95
Baja de inventano (nformativo) 7901 000
Pago por reembolso como reembolsants / monto total fachurado por socios por pi ador 7302 .00
Page par reemibolse como intermediaio (Informativa) 7903 000
No.de RUC del 5 actuaral para (informativo) 904

Costos y gasios fidei portanto { 7905 .00
Gastos anbuidos a ngresos no objeto de mpuesto ala renta 7906 000
Costos y Gasios 7907 000
Incerives ley , exoneracion para IFIS y én por &l exceso de bs i 7908 0.00

5 TRIBUTARIA

UTILIDAD DEL EJERCICIO 801 .00
PERDIDADEL EJERCICIO 802 16490 34

rgresos por de aivos biokgicos 094 000 095 0.00
Pérdidas, costos y gastos por razenabie vena 0% 0.00 o7 0.00
Base de calculo de paricipacin a trabajadores 038 0.00
S PERMANENTES
(-) Parbopacién a irabajadores 803 000
(-) Dividendos exentos y efectos por métoda de paricipatién (valer patrimonial proporcional) campos: 6024 + 606 + 6132 804 0.00
(-) Otras rentas exentas e ingresos no objeto de Impuesto a la Renta (no relacionadas a actividades con Impuesto ala Renta Unico) 805 0.00
(+) Gasins o deducibles locales 806 0.00
(+) Gastos no deducibles del exterior 807 0.00
(+) Gastos nerar inbudss bieto de Impuesto ala Renta 808 000
(+) Participacién trabajadores atribuible 2 ingresos exentos y no abjeto de impuesio ala renta Férmula: ((804x15%) + [(B05-BOBJ 15%]) 809 000
(- Deducciones adicionales. 810 0.00
(+) Ajuste por precios de Fransferencia 811 000
(-} Ingresos sujotos a Impuesto a la Renta Unico 812 0.00
D T e e e e e 813 000
INGRESOS, COSTOS Y GASTOS CORRESPONDIENTES AL IMPUESTO A LARENTA UNICO (IRU)
IRU AGTVIDAD BANANERA
Ingresos sujetos al Impuesto a Ia Renta Unsco para | {pr ény 1100 0.00
Ingresos sujetos al Impuesto a Ia Renta Unico para |as actividades del Sector Bananero (exportacion) 101 0.00
Costos y gastos incurmidos para generar ingrescs sujetos almpuesto a ls Renta Unico para la: Bananer 6n y venta local) 1102 0.00
Costns y gastos incurridos para generar ingresos sujeios a lmpussto a b Renta Unico para idades del Bananero (exporiacién) 1103 0.00
Auste por precios de ransferencia para los ingresos sujetos al Impuesto a la Renia Unico para las actividades del Sector Bananero (irformativo) 1150 000
IRU ACTIVIDAD AGROPECUARIA
Ingrusos sujetos al Impussto a la Remta Unico para las actividad ¥ iaizacion local) 1104 0.00
Ingresos sujetos 3l Impussto 3 Ia Renta Unico para | s actividades Agropecuarias (exportacisn) 1105 000
a jotos al IRU por ¥ expor ‘segin ol Art 27.1 dola LRTI {nformaiive) 1160 0.00
Costos y gastos incurridos para generar ingresos sujetos a Impuesto a b Renta Unico para & idade: (pr any 6n bed) 1106 0.00
Costos y gastos incuiridos para generar ingresos sujetos almpuesto a ka Renta Unico para las actividades Agropecuarias (exportacion) 107 0.00
IRU ACTIVIDAD DE ENAJENACION DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL
Ingresos (utifdad) I 61 de derech i il 1110 0.00
La informacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR | NUMERO SERIAL | FECHA RECAUDACION [PAcina
SRIDEC2024111276750 | 872649092569 | 28032024 | =
Costos y gash ingresos sujetos a lmpuesto a b Renta Unico en fa de derechos de capital 1 000
(- Ingresos sujetos al Impuesto:a ls Renta del R: Impositives de Mi | R ) 112 050,61
(+) Costos y gastos incurridos para generar ingresos sujetos al Impuesto a la Renta del Régimen Impositiva o del Ré (RIMPE) ms3 T8549.95
(+) Pérdic =d: mismo btular s ol Rigirnen Tib | S, 1165 000

Por valor nelo realizable de inventarios 814 000 815 0.00
pr 816 0.00 817 0.00
Por cosios estimados de desmantelamienio 818 000 819 0.00
Por detarioros dal valor de propiedades, planta y equipe &0 000 821 0.00
Porp g , desahuci J a2 000 823 000
Porla d los cananes de p y porel ce un ackvo por derecho de uso 1 000 115 .00
Por detenoro de: b3 2 ertidades no fnancieras) 1166 000 167 000
Parla depreciacién fi planta y equipo y ksl de cicha d 1168 000 1169 0.00
POR CONTRATOS DE CONSTRUCCION
Ingresas provenientes de cantraios de consfruccin 116 000 7 0.00
Pérdidas, costos y gastos provenientes de contratos de consirueeiin 1118 000 1119 0.00

PORMEDICIONES DE ACTIVOS NO CORRIENTES MANTENIDOS PARA LA VENTA
[ 6 laventa

Pérdidas que surjan de la medicidn de aciivos no conientss mantenidos para la venta
PORMEDICIONES DE ACTIVOS BIOLAGICOS AL VALOR RAZONABLE MENOS COSTO DE VENTA
Ingresos
Pérdidas, costos y gastos

Por clras d § ! (81 000 (+)835 0.00
Uiidad gravable 836 a0
Pénida sujeta a amartzacion en periodos sguientes 837 0.00

4 Cumgle el deber de informar 838 si
R ifomada 839 0000000
Porcentaje de & i | 31 de di - que si ke 840 0000000
¢ Contrbuyents declarante es administradoru operador de ZEDE? 841 i apica
INFORMACIGN RELACIONADA POR RESULTADOS OBTENIDOS DENTRO Y FUERA DE ZEDES
Utiidad gravable

Pérdids sujeta a amorizacion en periodos siquientes
Utiidad a reinvertir y capital zar (sujeta legalmente a reduccion de latarifa)
Saldo utiidad gravable

Total impuesto causado 850 0.00
Lai on reposa en la base de datos del SRI, conforme | ionrealizada por el
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL [ FECHA RECAUDACION [PAcina
SRIDEC2024111276750 [ 872649092569 | 28032024 ] %
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2018)

a fiscal 2018

= al sjoricio fiscal

(=) Impuesto a la Renta causado mayor al anficipo reducido

para tinicamente para ol ejercicio 2017)

jercicio fiscal 2018)
(851852)
(850853

(=) Caéit rbustario generado por anticipe (un régimen general aplica para sjercicios anteriores al 2010)
¢Para el periodo facal seleccionado, I sociedad est3 sujeta al Régimen Smplficado para Emprendedores (UMPEJ?

(+) Impuesto a la Renta Causado del Régimen
(+) Saldo del anticipo pendiente de pago (vigente hasta ol ejercicio fiscal 2018)

o
(-} Relenciones por dividendos anlicipados

(RIMPE)

apicables al ragimen de microsmpresas y d las achvicades sustas 3 Impussio a s Rents Unica)

tmbusario

6
[t sobro

() Aniicipo de i renta pagado por
Rents pagade

ipo de Ipuesio ala

Adticuilo 92.1 del RALRT (aplica a IFls, empresas de lelefonia mévil y con contralog para fa exploracidn y enplotacidn de hidrocarbures)

() Grédito ributario por impuestoa & ullkiad enla
{-) Crédito ibutario de afios anteriores
(-) CREDITO TRIBUTARIO GENERADO POR IMPUESTO A LASALIDA DE DIVISAS
Generado en el fercicia fiseal declarado.
Generado en ejercicios fiscalos anteriores

predios banos y

Munici de urbanizacion, lotizacion y otras simiares)

latarfa de Impuesio ala Renta, de acuerdo alo sefalado en el COFCI

() Valor del iedad que dispane de
(<) Valor del puntos Impuesto
(-} Valor del beneficio en impuesto por la redusciin especial de a tanfa de Impuesta a la Renta porla suscripan de Cortratos de Inversion
Porcentae de reduccién especial de la tarifa de Impy laRenta porfa o de ny
Subiotal impuesto a pagar
Sublotal saldo a favor

(+) Impuesto a la Renta Unico

IRU SECTOR BANANERO

{#) Impuesto a la Renta U y venta local) 124 0.00
(+) Impuesto a la Renta Unico calculado para las acividades df Sect 1125 000
Impuesto a la R wxportacion) 1126 0.00
Impuesto a la Renta U I 127 0.00
{ Impuesic a Unies par 1128 0.00
impuestoa or creacion de 129 0.00
[ Inpuesioa Sedor plos 1130 .00
() Retenciones en lafuente por Impuesio a ia Renta U las for ién y venta local) 131 0.00
(-} Retenciones en |a fuenie por mpussio a la 0 [ Seclor o 132 0.00
(=) Créito rbutario por Impueséo a la Rerta Unico para las acividades del Secior Bananero (informativo) 1133 0.00
(=) Impuesto a la Renta Unico a pagar por actividades del Secior Bananer RLETS 000
IRU ACTIVIDAD AGROPECUARIA
(+) Impuesta a la Renta Unico calcuiado (produceion y 1135 000
(+) Impuesto a Ia Renta Unico cakculado pars las scividades Agropacuarias (sxportacion) 136 0.00
(+) Ajuste porImpuestoa 3 27.1de la LRT)) 1170 a0
{ & Impuesto a { ! idad inversiones. 137 0.00
Imuestoa creacisn de nuevas sociedades 1138 000
( én del Impuesto a P Pl 138 000
() Retenciones en |a fuente por Impussio a fa Renta U . S e 1140 0.00
Lainformacion reposa en la base de datos del SRI, conforme | por el
CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL | FECHA RECAUDACION | PAGINA.
SRIDEC2024111276750 | 872649002589 | 26.03.2004 | =
(-} Retenciones en la fuente por Impuesio a la Renta Unico para las achvidades Agropecuanas (exportacion) 14 000
( Iafuente d i 4 Impuesto ala Renta Unico para acthicades Agropecuarias (exportacian) 1142 0.00
(-} Vabor pagado del Impuesto a la Rena Unico de fas actividades ¥ sus pares 27,1 dela LRT]) 1171 .00
(=) Cri Impussio ala Rerta Ur las achvidades (informatvo) 143 0.00
(=) Impuesto a la Renta Unico a pagar por actividades Agropecuarias 14 0.00
IRU EN LA UTILIDAD POR ENAJENACION DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL
(+)Imy Ia Ranta Urieo en i ivos do capital 147 0.00
(-} Crédito tributario para Ia liquidacion del pi 1148 0.00
Régimen kmpositiva 1149 0.00
Impuesto a la Renta a pagar 869 43249
Sakdo a favor conbuyente 870 000

ANTICIPO DE IMPUESTO ALA RENTA PROXIMO A0

Jeutado préxima afo partr 2019
OTRO RESULTADO INTEGRAL DEL PERIODO (INFORMATIVO)
GANANCIAS Y PERDIDAS POR REVALUAGIONES
(44-) Propiedaies, planta y equipo
(+) Achvos intangibles
(+)Oros
( y pérdidas por valor =
(s y pérdidas por f de un noge extanjero

(##) Ganancias y pérdidas actuanales
(++) La paite efectivade las gananciasy péididas de los instrumentos de cobertura en ura cobertura de fujos de efectivo
(#)Oiros

GASTO (INGRESO) POR IMPUESTO A LA RENTA DEL PERIODO (INFORMATIVO)
Gasto (ingreso) por impuesto ala renta coriente
Gasto (ingress) por impuesto a la renta diferido

()
()

871

0.00

TOTAL INPUESTO A PAGAR
Interés por mora

Muita

TOTAL PAGADD

VENTAS LOCALES DE BIENES - Gravadas con tarifa diferente de 0% de IVA

Tolal ingresas Valor exerto / na objeto.

01 CON RELACIONADAS

6205961 0

COSTO DE VENTAS - Compras netas locales de bienes no producidos por el sujeto

Lai reposa en la base de datos del SRI, conforme | por ol
CODIGO VERIFICADOR [ NUMERO SERIAL [ FECHA RECAUDACION [PAcina
SRIDEC2024111276750 [ 872649092569 | 28032024 | &
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01 CON RELACIONADAS

[PAciNa

La informacién reposa en la base de datos del SRI, conforme | por el
CODIGO VERIFICADOR NUMERO SERIAL FECHA RECAUDACION
SRIDEC2024111276750 | 872649092589 28.03-2024
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